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ABSTRAK 
 
Nama   :  Reza Triyuli Yatim 
NIM   :  50700114169 
Judul                     : Strategi Komunikasi Pemasaran Dalam 
Pemberdayaan Penyandang Disabilitas Café Mella 
House Of Donuts 
Pembimbing I  : Dr. Ramsiah Tasruddin, S.Ag., M.Si 
Pembimbing II : Dra. St. Aisyah BM.,M. Sos. I 
   
 Pada penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Implementasi Strategi 
Komunikasi Pemasaran Dalam Pemberdayaan Penyandang Disabilitas Café Mella 
House Of Donuts. Dan untuk mengetahui kedala pada implementasi strategi 
komunikasi pemasaran Café Mella House Of Domuts. Hal ini yang tentunya 
sangat menarik bagi penulis untuk teliti. 
 Jenis penelitian ini penelitian kualitatif dengan pendekatan penelitian 
yang digunakan adalah pendekatan deskriptif kualitatif. Adapun sumber data 
dalam penelitian ini adalah Pemilik Café Mella House Of Donuts , Karyawan, dan 
Konsumen Café Mella House Of Donuts. Selanjutnya metode pengumpulan data 
yang digunakan adalah observasi, wawancara mendalam yang dibantu oleh satu 
orang penerjemah dan dokumentasi. Lalu teknik pengelolahan data dan analisis 
data dilakukan dengan melalui tiga tahap yaitu reduksi data, penyajian data, dan 
verifikasi.  
 Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Strategi Pemasaran yang 
ditetapkan Café Mella House Of Donuts adalah masih melakukan promosi secara 
langsung kepada konsumen, misalnya dari produk yang ditawarkan di produksi 
langsung oleh karyawan Café Mella House Of Donuts. Harga yang ditawarkan 
juga dapat di jangkau oleh kalangan menegah kebawah,Tempat Café Mella House 
Of Donuts juga merupakan Sekertariat (DPD GERKATIN) Dewan Pengurus 
Daerah Gerakan Untuk Kesejahteraan Tunarungu Indonesia. ada pun media 
promosi yang digunakan dengan membuat papan tanda pengenal yang 
terpampang di depan toko sehingga para konsumen melihat keberadaan Café 
Mella House Of Donuts dan memanfaatkan sosial media Instagram sebagai tempat 
sarana atau tempat menyebarluaskan informasi tentang Café Mella House Of 
Donuts  kepada masyarakat. 
 Penelitian ini memiliki implikasi bagi Café Mella House Of Donuts 
agar dapat melakukan kegiatan kegiatan untuk mempromosikan kepada 
masyarakat luas tentang produk café mella Contohnya lebih memanfaatkan 
penggunaan sosial media dalam kegiatan pemasarannya agar produk dari Café 
Mella House Of Donuts dapat lebih di kenal oleh masyarakat 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang Masalah 
Setiap warga Negara Indonesia mempunyai hak, kewajiban dan 
kesempatan yang sama tanpa ada yang dibeda - bedakan.  Hal ini sesuai dengan 
Undang-Undang Dasar 1945 dalam pasal 27 ayat 2, yakni : 
“Setiap warga Negara berhak  atas pekerjaan dan penghidupan yang layak bagi 
kemanusiaan”. Berkaitan dengan itu, penyandang disabilitas merupakan bagian 
dari warga Negara Indonesia yang juga berhak memperoleh kedudukan, hak,  
kewajiban,  dan  peran  yang  sama  untuk meraih dan memperoleh pendidikan 
untuk belajar, memiliki hak untuk kehidupan yang  layak,  dan  mempunyai  
kemampuan  dalam  berkarya,  menghasilkan  sebuah karya atau usaha yang 
memiliki nilai jual untuk dipasarkan.1 
Penyandang disabilitas merupakan kelompok masyarakat yang beragam, 
diantaranya penyandang disabilitas yang mengalami disabilitas fisik, disabilitas 
mental maupun gabungan dari disabilitas fisik dan mental. Kondisi penyandang 
disabilitas tersebut mungkin hanya sedikit berdampak pada kemampuan untuk 
berpartisipasi di tengah masyarakat, atau bahkan berdampak besar sehingga 
memerlukan dukungan dan bantuan dari orang lain. Selain itu penyandang 
disabilitas menghadapi kesulitan yang lebih besar dibandingkan masyarakat non 
disabilitas dikarenakan hambatan dalam mengakses layanan umum, seperti akses 
dalam layanan pendidikan, kesehatan, maupun dalam hal ketenagakerjaan.2 
Perkembangan bisnis yang sangat pesat, menimbulkan persaingan pasar 
yang cukup ketat. Setiap harinya muncul pelaku bisnis yang mengenalkan produk
                                                 
1
 Undang-Undang Dasar 1945 dalam pasal 27 ayat 2 tentang Hak Dan Kewajiban Warga 
Negara Indonesia. 
2
 International Labour Office, 2006, Kaidah ILO tentang Pengelolaan Penyandang Cacat 
di Tempat Kerja, ILO Publication, Jakarta, hlm. 3. 
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dengan kreativitas dan inovasi baru sehingga persaingan pasar pun tidak bisa 
dihindari.3 Jika para pelaku usaha tidak berusaha menjadi diri yang kreatif dan 
inovatif, usahanya akan tersingkir dari persaingan pasar. Kreatif dalam 
menjalankan bisnis menjadi salah satu kunci sukses sebuah perusahaan untuk 
menciptakan produk yang siap bersaing di pasaran. Di dalam dunia bisnis strategi 
pemasaran memiliki peran yang sangat penting dalam tahap pembentukan 
kesadaran dan pemahaman konsumen.4 Dengan demikian sebuah perusahaan 
membutuhkan perencanaan strategi yang tepat agar dapat diterima dengan mudah 
oleh masyarakat. Strategi yang dilakukan oleh perusahaan pun beraneka ragam, 
seperti menawarkan suatu produk dengan kemasan yang menarik, harga 
terjangkau atau lokasi penjualan yang strategis. Selain itu ada pula strategi 
pemasaran yang berbentuk pemasangan iklan di sejumlah media. Berbagai strategi 
pemasaran tersebut tidak hanya digunakan untuk mengenalkan keberadaan suatu 
produk, melainkan juga memberikan pengetahuan mengenai manfaat suatu produk 
sehingga tercipta keinginan untuk membelinya. 
Komunikasi merupakan hal yang sederhana, bagaimana kita memikirkan 
sesuatu lalu mengutarakannya terhadap orang lain. Namun kenyataannya 
komunikasi tak selalu semudah itu. Akan ada banyak hambatan ketika kita 
mencoba mengkomunikasikan banyak hal. Entah karena keterbatasan kita 
mengekspresikan sesuatu atau karena pemahaman kita diartikan salah oleh lawan 
komunikasi. 
                                                 
3
 Fandy Tjiptono dan Gregorius Chandra, Pemasaran Strategik: Mengupas Pemasaran 
Strategik, Branding Strategy, Customer Satisfaction, Strategi Kompetitif, hingga e-Marketing 
(Yogyakarta: Penerbit Andi, 2012), h. 1.  
4
Fandy Tjiptono dan Gregorius Chandra, Pemasaran Strategik: Mengupas Pemasaran 
Strategik, Branding Strategy, Customer Satisfaction, Strategi Kompetitif, hingga e -Marketing. h. 
351. 2 
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Untungnya ada banyak cara yang dapat dilakukan agar komunikasi 
berlangsung efektif. Karena komunikasi tidaklah terbatas hanya dengan 
mengutarakan pemahaman kita secara langsung, menambahkan sedikit mimik 
atau gesture tambahan saat proses komunikasi berlangsung tetap merupakan 
bagian dari komunikasi. 
Komunikasi dapat berupa komunikasi verbal yakni komunikasi yang 
disampaikan kepada komunikan secara tertulis atau lisan. Komunikasi verbal 
menempati porsi yang besar dalam penggunaannya karena terkesan lebih mudah, 
pada komunikasi verbal diharapkan komunikan mampu memahami pesan-pesan 
yang disampaikan dengan baik. 
Selain itu juga dapat berupa komunikasi non verbal yakni komunikasi 
yang disampaikan kepada komunikan tanpa menggunakan tulisan atau lisan tetapi 
menggunakan kode-kode presentasional seperti gerak tubuh maupun gerakan 
mata. Komunikasi non verbal penggunaannya memang tidak semudah ketika kita 
berkomunikasi secara verbal, namun komunikasi non verbal cenderung lebih jujur 
atau dapat dipercaya karena terkadang apa yang disampaikan secara lisan tidak 
sesuai dengan apa yang sebenarnya dirasakan oleh komunikator. 
Sedangkan ketika melakukan komunikasi verbal, komunikasi non verbal 
juga cenderung muncul ketika proses komunikasi berlangsung. Dan reaksi yang 
terlihat secara non verbal tersebut lebih banyak dipercaya jika harus memutuskan 
untuk mempercayai salah satu dari bentuk komunikasi tersebut. 
Namun adanya komunikasi verbal dan komunikasi non verbal bukanlah 
untuk dibandingkan mana yang paling mudah digunakan, mana yang paling 
berpengaruh, atau pun mana yang lebih dipercaya kebenarannya. Akan tetapi 
lebih kepada saling menguatkan satu dengan yang lainnya. Karena komunikasi 
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verbal tak selamanya bisa digunakan, ada kalanya komunikasi non verbal 
membantu memperjelas komunikasi verbal, begitu pula sebaliknya. 
Terlebih kemampuan berbicara tak dimiliki oleh semua orang, tak dapat 
kita pungkiri ada begitu banyak penyandang tuna rungu dan tuna wicara. Lantas 
keterbatasan tersebut menjadi penghalang mereka berkomunikasi normal 
menggunakan komunikasi lisan seperti yang lainnya, dan hal seperti ini tentu 
menjadi kasus penggunaan komunikasi non verbal bukan hanya sebagai 
pelengkap atau alat memperjelas komunikasi verbal, melainkan lebih dari itu 
yakni sebagai alat komunikasi yang intens digunakan dalam berkomunikasi 
Atas dasar ini peneliti tertarik untuk mengamati proses komunikasi non 
verbal yang dilakoni oleh penyandang tuna rungu dan tuna wicara sebagai 
karyawan di café Mella House of Donuts. Meski tidak hanya menggunakan 
komunikasi non verbal secara utuh, namun melihat rutinitas mereka sebagai 
karyawan tentu kecepatan memahami komunikasi diperlukan sehingga meski 
penyandang tuna rungu dan tuna wicara mampu melakukan komunikasi verbal 
berupa tulisan, untuk mengejar kecepatan pemahaman satu sama lain komunikasi 
non verbal tentu mengambil andil yang besar dalam proses keseharian mereka 
sebagai karyawan di café Mella House of Donuts.  
B.   Fokus Penelitian & Deskripsi Fokus 
1. Fokus Penelitian 
Fokus penelitian ini adalah bagaimana implementasi komunikasi 
pemasaran café Mella House of Donuts di kota Makassar. implementasi 
komunikasi yang dimaksud adalah pelaksanaan atau penerapan komunikasi 
pemasaran café Mella House of Donuts melalui pemberdayaan penyandang 
disabilitas. 
2. Deskripsi Fokus 
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Berdasarkan pada fokus penelitian pada judul di atas, dapat di deskripsikan 
berdasarkan substansi permasalahan dan substansi pendekatan, dari segi 
bagaimana implementasi strategi komunikasi pemasaran café Mella House of 
Donuts di kota Makassar. maka penulis memberikan deskripsi fokus sebagai 
berikut: 
a. Strategi Komunikasi Pemasaran 
Strategi komunikasi pada hakikatnya adalah perencanaan (planning) dan 
manajemen (management) untuk mencapai satu tujuan. Untuk mencapai tujuan 
tersebut, strategi tidak hanya berfungsi sebagai penunjukkan arah, tetapi juga 
harus menunjukkan taktik oprasionalnya. Sedangkan komunikasi Pemasaran 
adalah proses penyampai pesan-pesan yang bertujuan untuk meningkatkan 
penjualan dari produk. Sama halnya dengan komunikasi pada umumnya, 
Komunikasi pemasaran untuk mencapai tujuannya juga harus disusun sesuai 
dengan perencanaannya. Maka dapat di tarik kesimpulan bahwa strategi 
komunikasi adalah bentuk perencanaan, mengikat, dan menyeluruh, yang di 
rancang untuk menginformasikan, membujuk, memberitahukan konsumen atau 
khalayak  secara langsung maupun tidak langsung tentang keberadaan suatu 
produk atau merek yang mereka jual. 
b. Pemberdayaan Disabilitas 
Disabilitas yaitu orang yang memiliki kekurangan atau keterbatasan fisik, 
intelektual maupun sensorik yang dialami dalam jangka waktu lama. Ketika 
penyandang disabilitas berhadapan dengan hambatan maka hal itu akan 
menyulitkan mereka dalam berpartisipasi penuh dan efektif dalam kehidupan 
bermasyarakat berdasarkan kesamaan hak. Penyandang disabilitas merupakan 
"minoritas terbesar di dunia", umumnya memiliki tingkat kesehatan yang kurang 
baik, prestasi pendidikan yang lebih rendah, kesempatan ekonomi yang lebih 
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sedikit dan tingkat kemiskinan yang lebih tinggi dibandingkan orang non-
disabilitas.  
 Pemberdayaan disabilitas menunjuk pada keadaan atau hasil yang ingin 
dicapai oleh perubahan sosial; yaitu penyandang disabilitas yang berdaya, 
memiliki kekuasaan atau mempunyai pengetahuan dan kemampuan dalam 
memenuhi kebutuhan hidupnya baik yang bersifat fisik, ekonomi, maupun sosial 
seperti memiliki kepercayaan diri, mampu menyampaikan aspirasi, mempunyai 
mata pencaharian, berpartisipasi dalam kegiatan sosial, dan mandiri dalam 
melaksanakan tugas-tugas kehidupannya. 
c. Café Mella House Of Donuts 
Cafe Mella House of Donuts  merupakan salah satu toko donat yang 
terletak di Jalan Sunu no 88. Makassar, Pemilik Cafe Mella House of Donuts 
bernama Hj. Ramlah yang sejak kecil mengalami gangguan tuna wicara  dan tuna 
rungu, sejak tahun 2009 merintis usaha tepatnya di jalan Sunu No.88 berjualan 
dari rumah ke rumah akhirnya  pada tahun 2010 membuka Café Mella House of 
Donuts dan mempunyai 13, karyawan atau pekerja di Cafe Mella House of Donuts 
mulai dari kasir, pramusaji, barista hingga pembuat adonan roti  adalah 
penyandang tuna rungu dan tuna wicara. 
Sehubung dengan hal tersebut, maka peneliti tertarik untuk mengadakan 
penelitian dengan judul “Strategi Komunikasi Pemasaran Dalam 
Pemberdayaan Penyandang Disabilitas Café Mella House Of Donuts”. 
C.  Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang dan deskripsi fokus yang telah diuraikan di atas, 
maka penulis merumuskan  pokok masalah yaitu : 
1. Bagaimana implementasi strategi komunikasi pemasaran Café Mella 
House of Donuts melalui pemberdayaan penyandang disabilitas? 
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2. Apa kendala pada implementasi strategi komunikasi pemasaran Café 
Mella House of Donuts? 
 
 
 
D.  Kajian Pustaka 
Peneliti mencoba untuk merefleksi penelitian ini dengan hasil riset 
penelitian yang telah dilakukan sebelumnya. Dimana penelitian tersebut 
mempunyai korelasi terhadap permasalahan yang terdapat dalam penelitian ini: 
1. Skripsi “ Strategi Komunikasi Pemasaran dalam Bisnis Kuliner Berbasis 
Mix Media”. Skripsi yang disusun oleh Septiana Mauliana Rahayu di UIN Sunan 
Kalijaga ini memaparkan mengenai strategi dari sebuah rumah makan di kota 
Yogyakarta. Penelitian ini lebih memfokuskan komunikasi pemasaran terhadap 
media. Pengunaan baliho, program-program promosi seperti voucher, iklan dan 
lain sebagainya, juga tak luput dari penggunaan media internet. 
Skripsi yang disusun oleh mahasiswi UIN Yogyakarta ini menawarkan 
strategi baru dengan penggabungan media konvensional dengan media modern 
pada sebuah bisnis kuliner di daerah kota istimewa tersebut. Konsep mix media 
ini dianggap sebagai konsep terbaik untuk memenangkan persaingan ditengah 
pesatnya pertumbuhan bisinis kuliner di wilayah itu. Penelitian ini menggunakan 
metode studi kasus desktiptif dengan melihat rumah makan FoodFezt sebagai 
salah satu bisnis kuliner yang masih bertahan hingga sekarang. 
Persamaan skripsi ini adalah keduanya sama-sama melakukan riset tentang 
strategi komunikasi pemasaran dari bisnis kuliner dengan tujuan meningkatkan 
jumlah pelanggan. Perbedaan dan juga kelebihan dari penelitian ini adalah 
penelitian ini tidak hanya meneliti tentang media mana yang paling tepat, karena 
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penggunaan konsep mix media sudah teraplikasikan di kota Makassar dan hampir 
semua bisnis telah menggunakan konsep ini. Penelitian ini lebih mengarah ke 
konsep keunikan yang harus dimiliki sebuah bisinis agar menjadi daya tarik yang 
lebih untuk menggait pelanggan. 
2. Skripsi “Pemberdayaan Kelompok Disabilitas Melalui Kegiatan 
Keterampilan Handicraft dan Woodwork di Yayasan Wisma Cheshire Jakarta”. 
Skripsi ini disusun oleh seorang mahasiswi bernama Mia Maisyatur Rodiah, 
Fakultas Ilmu Dakwah dan Komunikasi UIN Syarif Hidayatullah Jakarta. Skripsi 
ini menjelaskan mengenai pemberdayaan kelompok disabilitas melalui kegiatan 
atau kursus keterampilan. Pada pemberdayaan ini memberi keterampilan baru 
bagi para kelompok disabilitas diluar dari keterampilan mereka pada umumnya 
seperti pijat, pertukangan, pertanian, buruh dan jasa. 
Skripsi ini hanya memfokuskan terhadap peningkatan keterampilan 
kelompok disabilitas, padahal peningkatan keterampilan mereka tidaklah cukup 
dalam meningkatkan taraf hidup kaum disabilitas. Kelompok disabilitas perlu 
wadah untuk menuangkan keterampilan mereka sekaligus mampu menunjang 
kesejahteraan hidupnya. 
Penelitian ini memiliki persamaan dengan skripsi tersebut adalah dalam 
aspek pemberdayaan. Namun kelebihan penelitian ini yaitu tema yang dianalisa 
tidak hanya unsur keterampilan, tetapi juga wadah atau lapangan kerja sebagai 
tempat pemberdayaan kelompok disabilitas. 
3. Telaah terakhir terhadap sebuah jurnal berjudul “Pemberdayaan 
Kelompok Disabilitas Melalui Kegiatan Keterampilan Handicraft dan 
Woodwork di Yayasan Wisma Cheshire Jakarta”, studi kasus pada kedai 
Bontacos Jombang. 
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Penelitian ini ditulis oleh mahasiswa asal STIE PGRI Dewantara Jombang, 
bernama Bagas Aji Pamungkas dan Siti Zuhroh. Dalam jurnalnya disebutkan 
bahwa  konsumen akan melakukan evaluasi terhadap berbagai alternatif pilihan 
yang ada dan memilih produk mana yang dapat memberikan manfaat serta 
kepuasan. Konsumen juga akan mempelajari dan mengumpulkan informasi 
tentang produk yang akan dibeli. 
Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui besar pengaruh media sosial 
serta komunikasi mulut ke mulut terhadap pengaruhnya atas keputusan pembelian 
konsumen. Penelitian ini adalah jenis penelitian kuantitatif dengan menggunakan 
pendekatan regresi berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel  
media sosial dan word of mouth sebesar 27,5%. Sedangkan sisanya sebesar 72,5% 
adalah variabel lain. 
Persamaan penelitian dengan jurnal ini hanyalah sebatas pada penelitian 
tentang komunikasi pemasaran dari mulut ke mulut yang juga dialami pada café 
Mella. Perbedaannya, penelitian ini mencoba untuk mengetahui strategi 
komunikasi pemasaran pada café Mella yang memberdayakan penyandang 
disabilitas sehingga keunikan tersebut mendorong terjadinya word of mouth 
sedangkan jurnal tersebut ingin mengetahui pengaruh suatu media dan word of 
mouth terhadap keputusan pembelian serta menggunakan penelitian kuantitatif. 
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Tabel 1.1 
Perbandingan   Penelitian 
 
No. 
 
Peneliti Terdahulu 
                                 Peneliti 
         Persamaan            Perbedaan 
  
 1. 
 
 
 
 
 
 
 
Septiana Mauliana 
Rahayu 
“ Strategi 
Komunikasi 
Pemasaran dalam 
Bisnis Kuliner 
Berbasis Mix 
Media”.  
 
Melakukan riset 
tentang strategi 
komunikasi pemasaran 
dari bisnis kuliner 
dengan tujuan 
meningkatkan jumlah 
pelanggan 
 
Penelitian ini lebih 
mengarah ke konsep 
keunikan yang harus 
dimiliki sebuah bisinis agar 
menjadi daya tarik yang 
lebih untuk menggait 
pelanggan. 
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 3. 
 
Bagas Aji 
Pamungkas dan 
Siti Zuhroh 
 
“Pemberdayaan 
Kelompok 
Disabilitas 
Melalui Kegiatan 
Keterampilan 
Handicraft dan 
Woodwork di 
Yayasan Wisma 
Cheshire 
Jakarta”, 
 
Persamaan penelitian 
dengan jurnal ini 
hanyalah sebatas pada 
penelitian tentang 
komunikasi pemasaran 
dari mulut ke mulut 
yang juga dialami pada 
café Mella 
 
Pengaruh suatu media dan 
word of mouth terhadap 
keputusan pembelian serta 
menggunakan  
 
penelitian kuantitatif. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 2. 
 
Mia Maisyatur 
Rodiah, 
“Pemberdayaan 
Kelompok 
Disabilitas 
Melalui Kegiatan 
Keterampilan 
Handicraft dan 
Woodwork di 
Yayasan Wisma 
Cheshire Jakarta”. 
 
 
Penelitian ini memiliki 
persamaan dengan 
skripsi tersebut adalah 
dalam aspek 
pemberdayaan. 
 
Penelitian tersebut lebih 
memfokuskan terhadap 
peningkatan keterampilan 
kelompok disabilitas 
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D.  Tujuan dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini antara lain: 
a. Mengetahui bagaimana pelaksanaan komunikasi pemasaran café Mella House 
of Donuts melalui pemberdayaan penyandang disabilitas. 
b. Mengetahui apa yang menjadi kendala pada pelaksanaan komunikasi 
pemasaran café Mella House of Donuts. 
2. Manfaat Penelitian 
a. Manfaat Teoritis 
Penelitian ini untuk pengembangan wawasan dalam ilmu komunikasi, 
terutama yang berkaitan dengan aspek pemasaran komunikasi sebagaimana yang 
telah diterapkan oleh café Mella House of Donuts. Penelitian ini berbasis kualitatif 
sehingga diharapkan mampu memberikan rekomendasi bagi para pembaca 
mengenai komunikasi pemasaran. 
b. Manfaat Praktis 
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Penelitian ini diharapkan menjadi acuan dan bahan pertimbangan bagi café 
Mella House of Donuts agar dapat menambah kualitas maupun kuantitas usahanya 
dan tetap mengedepankan kebutuhan pelanggan.
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BAB II 
TINJAUAN TEORETIS 
 
A. Tinjauan Tentang Strategi 
 
1. Definisi Strategi 
 
Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia, Kata "strategi" adalah turunan dari  
 
kata dalam bahasa Yunani, stratēgos. Adapun stratēgos dapat diterjemahkan 
sebagai 'komandan militer' pada zaman demokrasi Athena1 
 
Strategi adalah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan 
pelaksanaan gagasan, perencanaan dan eksekusi sebuah ativitas dalam kurun 
waktu tertentu. 
 
Di dalam strategi yang baik terdapat koordinasi tim kerja, memiliki 
tema, mengidentifikasi faktor pendukung yang sesuai dengan prinsip-prinsip 
pelaksanaan gagasan secara rasional, efisien dalam pendanaan, dan memiliki 
taktik untuk mencapai tujuan secara efektif. 
 
Definisi diatas menunjukkan bahwa strategi disini menjelaskan 
beberapa poin, pertama apa yang harus dicapai, kedua bagaimana sumber 
daya dan kegiatan apa yang akan dialokasikan untuk setiap produk pasar 
dalam menentukan peluang dan tantangan lingkungan serta untuk meraih 
keunggulan, ketiga strategi yang akan digunakan harus dipertimbangkan 
dipilih dan disesuaikan dengan tujuan organisasi. Dengan kata lain bisa 
dikatakan bahwa strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan organisasi 
dalam kaitannya dengan tujuan jangka panjang, program tindak 
 
 
 
                                                 
1
 Tim Prima Pena, Kamus Besar Bahasa Indonesia  (Jakarta: Gramedia Pers. tth), h.250 
 
B.  Tinjaun Tentang Pemasaran 
 
Pemasaran terdiri atas periklanan dan aktivitas retail, dimana riset pasar 
harga atau perencanaan adalah hal yang begitu mutlak dan sangat diperlukan. 
Menurut AMA (American Marketing Association), pemasaran diartikan, “The 
process of planning and executing the conception, pricing promotion, and 
distribution of idea, goods, and services to create exchange that satisfy 
individual and organizational objectives”. Definisi ini lebih menekankan pada 
pertukaran sebagai konsep utama pada pemasaran dan komunikasi adalah 
kemampuan yang diperlukan dalam prosesnya. 
 
Pemasaran menurut Kotler : “A sociental process by which individual 
and groups obtains what they need and want through creating offering, and 
freely exchanging product and service of value with others.” 
 
Pemasaran juga merupakan sekumpulan rancangan kegiatan yang 
berkaitan untuk mengetahui kebutuhan konsumen dan mengembangkan, 
mendistribusikan, mempromosikan, serta menetapkan harga yang sesuai dari 
produk atau jasa untuk mencapai kepuasan pelanggan dan memperoleh 
keuntungan. Pemasaran merupakan proses, untuk itu diperlukan waktu dalam 
jangka panjang untuk melakukan kegiatannya. 
 
Kualitas produk merupakan fokus utama dalam perusahaan, kualitas 
merupakan suatu kebijakan penting dalam meningkatkan daya saing produk 
yang harus member kepuasan kepada konsumen yang melebihi atau paling 
tidak sama dengan kualitas produk dari pesaing. Kualitas produk adalah produk 
yang sesuai dengan yang diisyaratkan atau distandarkan. Suatu produk 
memiliki kualitas apabila sesuai dengan standar kualitas yang telah ditentukan. 
 
Dalam hal mutu suatu produk yang dihasilkan oleh suatu perusahaan 
kadang mengalami keragaman. Hal itu disebabkan mutu suatu produk itu 
dipengaruhi oleh beberapa faktor, dimana faktor-faktor tersebut antara lain : 
1. Manusia 
Peranan manusia atau karyawan yang bertugas dalam perusahaan akan 
sangatmempegaruhi secara langsung terhadap baik buruknya mutu dari produk 
yang dihasilkan oleh suatu perusahaan. Maka aspek manusia perlu mendapat 
perhatian yang cukup. Perhatian tersebut dengan mengadakan latihan-latihan, 
member motivasi, kesejahteraan dan lain-lain 
2. Manajemen 
Tanggung  jawab  atas  mutu  produk  dalam  perusahaan  dibebankan  
kepada beberapa kelompok yang biasa disebut dengan Function Grup. Dalam hal 
ini pemimpin harus melakukan koordinasi yang baik antara function grup dengan 
bagia-bagian lainnya dalam perusahaan tersebut. Dengan adanya koordinasi 
tersebut maka dapat tercapai suasana kerja yang baik dan harmonis, serta 
menghindarkan adanya kekacauan dalam pekerjaan. Keadaan ini memungkinkan 
perusahaan untuk mempertahankan mutu serta meningkatkan mutu dari produk 
yang dihasilkan. 
3. Uang 
Perusahaan harus menyediakan uang yang cukup untuk mempertahankan 
atau meningkatkan mutu produksinya. Misalnya: untuk perawatan dan perbaikan 
mesin atau peralatan produksi, pebaikan produk yang rusak dan lain-lain. 
4. Bahan Baku 
Bahan baku merupakan salah satu faktor yang sangat penting dan akan 
mempengaruhi terhadap mutu produk yang dhasilkan suatu perusahaan. Untuk itu 
pengendalian mutu bahan baku menjad hal yan sangat penting dalam hal bahan 
baku, perusahaan harus memperhatikan beberapa hal antara lain: seleksi sumber 
dari bahan baku, pemeriksaan dokumen pembelian, pemeriksaaan penerimaan 
bahan baku, serta penyimpanan. Hal-hal tersebut harus dilakukan dilakukan 
dengan baik sehingga kemungkinan bahan baku yang akan digunakan untuk 
proses produksi berkualitas rendah dapat ditekan sekecil mungkin. 
 
C. Strategi Komunikasi Pemasaran 
Komunikasi pemasaran merupakan gabungan dari dua kata yang memiliki 
makna yang berbeda, yaitu komunikasi dan pemasaran. Komunikasi dapat 
diartikan sebagai media penyampaian informasi, sikap, ide, perilaku atau 
emosional kepada seseorang atau mungkin kelompok dan begitupun sebaliknya. 
Pemasaran merupakan aktivitas pertukaran yang dilakukan individu atau 
kelompok untuk memuaskan keinginannya. Lalu komunikasi pemasaran 
merupakan usaha untuk menyampaikan pesan kepada khalayak, terutama 
konsumen yang menjadi sasaran berkenaan dengan keberadaan produk di pasar2 
Komunikasi pemasaran memiliki sasaran utama pada kelompok tidak terlalu 
cenderung pada individu agar efektivitas promosi terjadi. 
Tercapainya efektivitas promosi bergantung pada seberapa luas 
penyebaran informasi itu terjadi. Selain itu informasi itu tidak hanya asal tetapi 
juga harus mampu mempengaruhi ataukah memiliki sifat membujuk karena pada 
dasarnya konsumen tidak mampu langsung menerima apa yang diperolehnya 
apalagi hal tersebut bersifat baru di masyarakat. Aktivitas komunikasi pemasaran 
antara lain menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk, mengingatkan 
pasar sasaran atas perusahaan dan produk agar bersedia menerima, membeli, dan 
loyal pada produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan3. 
Suatu produsen harus mampu memahami permintaan dan keadaan lingkungan 
                                                 
2
 Thamrin Abdullah dkk., Manajemen Pemasaran (Jakarta: Rajawali Press,2013) h. 201. 
3
 Beyond Borders, Communication Modernity & History, diakses melalui  E-Book (1 Mei 
2018) 
konsumen yang menjadi sasaran. Selain konsumen, pasar dan perusahaan pun 
perlu diamati 
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secara seksama demi terciptanya efektivitas komunikasi pemasaran. Namun, 
komunikasi pemasaran tidak selamanya selalu mencoba untuk menarik konsumen 
yang baru, tetapi dapat juga berperan sebagai pengingat bagi konsumen lama yang 
telah merasakan produk sebelumnya hingga dapat mengunjungi dan tertarik 
kembali. Sehingga dapat dikatakan komunikasi pemasaran yang efektif adalah 
komunikasi yang mampu merubah sikap, tingkah laku, dan pengetahuan 
konsumen. 
Komunikasi pemasaran adalah kegiatan komunikasi yang dilakukan oleh 
pembeli dan penjual, dan merupakan kegiatan yang membantu dalam 
pengambilan keputusan di bidang pemasaran serta mengarahkan pertukaran agar 
lebih memuaskan dengan cara menyadarkan semua pihak untuk berbuat lebih baik 
dari sebelumnya4. Dalam menjalanan sebuah komunikasi pemasaran dibutuhkan 
sebuah strategi didalamnya. Strategi dalam komunikasi pemasaran adalah langkah 
atau jenis kegiatan pemasaran dengan menggunakan teknik-teknik pemasaran. 
Tujuan dari komunikasi pemasaran adalah adanya minat dari konsumen 
dikarenakan pengetahuan akan keberadaan suatu produk, untuk apa produk 
tersebut, dan ditujukan untuk siapa produk tersebut. Konsumen memiliki tiga 
unsur dalam dirinya yaitu kognitif (cognitive), efektif (affective), dan tindakan 
(behavior) 5. Kognitif berkaitan dengan pikiran (mengetahui atau tidak, mengenal 
atau tidak), efektif berhubungan dengan perasaan (menyukai atau membenci, puas 
atau kecewa), dan tindakan yang tampak seperti membeli, memakai, atau 
membuang. Pengetahuan konsumen akan keberadaan suatu produk tidak lain 
dikarenakan adanya penyebaran informasi, mulai dari merek, fungsi, kegunaan, 
bahkan kemasan suatu produk. Tahap afektif yang berhubungan dengan perasaan 
                                                 
4
 A. Halim, et. al., Manajemen Pesantren, (Yogyakarta: PT LKIS Pelangi Aksara, 2005), 
h. 25. 
5
 Istijanto, 63 Kasus Pemasaran Terkini Indonesia , (Jakarta: PT Gramedia, 2007), h. 22. 
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berkenaan dengan keinginan konsumen untuk memiliki atau memproleh suatu 
produk. Pada tahap tindakan (behavior) berkenaan dengan perubahan perilaku, 
dimaksudkan agar konsumen tidak beralih pada produk lain, terbiasa 
menggunakan produk tersebut, memiliki alasan yang kuat mengapa produk yang 
dipakai adalah produk yang terbaik dari produk lainnya, serta memiliki hubungan 
emosional kepada produk tersebut. Komunikasi pemasaran memiliki lima kiat 
utama, yakni6: 
a. Periklanan 
Periklanan adalah bentuk komunikasi tidak langsung yang didasari pada 
informasi tentang keunggulan atau keuntungan suatu produk dan disusun 
sedemikian rupa sehingga menimbulkan rasa menyenangkan yang akan mengubah 
pikiran seseorang untuk melakukan pembelian dan juga merupakan salah satu 
bentuk promosi yang paling banyak digunakan dalam mempromosikan suatu 
produk/jasa. 
b. Promosi Penjualan 
Promosi penjualan adalah bentuk persuasi yang langsung melalui 
penggunaan berbagai insentifitas dan dapat diatur untuk merangsang pembelian 
produk dengan cara segera atau meningkatkan jumlah barang yang dibeli. 
c. Pemasaran Langsung 
Pemasaran langsung merupakan pemasaran yang bersifat interaktif dan 
memanfaatkan salah satu atau beberapa media iklan untuk menimbulkan respon 
yang terukur atau interaksi di sembarang lokasi. 
d. Penjualan Personal 
                                                 
6
 Philip R. Ceteora, John L. Graham, Pemasaran Internasional edisi 13 , terjemahan 
Shirly Tiolina Pasaribu (Jakarta: Salemba Empat, 2007) h. 208. 
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Penjualan personal merupakan komunikasi langsung (tatap muka) antara 
penjual dan calon pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap 
produk sehingga mereka kemudian akan mencoba untuk membelinya. 
Dalam melakukan promosi atau strategi pemasaran pastinya tidak terjadi 
begitu saja, perlu suatu proses dengan kajian mendalam sebelum melancarkan 
pemasaran tersebut. Karena suatu produsen yang berhasil baik itu perusahaan 
besar atau kecil, laba atau nirlaba, domestik atau global pastinya memiliki fokus 
pelanggan yang kuat dan komitmen besar terhadap pemasaran, dan tujuan 
pemasaran perusahaan itu haruslah mambangun dan menata hubugan pelanggan 
yang menguntungkan. Pemasaran beroperasi dalam lingkungan global yang 
dinamis yang dapat dengan cepat membuat strategi, agar berhasil perusahaan 
harus fokus pada pasar. Proses pemasaran itu terdiri dari pemahaman kebutuhan 
pelanggan, merancang cara menjaga dan menumbuhkan pelanggan, membangun 
program pemasaran yang lebih unggul, membangun hubungan dan menciptakan 
kepuasan, dan menangkap nilai pelanggan 
D.   Marketing Mix (Bauran Pemasaran) 
Pemasaran terdiri dari strategi bauran pemasaran (marketing mix) 
dimanaorganisasi atau perusahaan mengembangkan untuk mentransfer nilai 
melalui pertukaranuntuk pelanggannya. Kotler dan Armstrong berpendapat 
bahwa, bauranpemasaran (marketing mix) adalah kumpulan alat pemasaran taktis 
terkendali yang dipadukan perusahaan untuk menghasilkan respons yang 
diinginkannya di pasarsasaran7 
                                                 
7
 Philp Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2008), 
h.62. 
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Di dalam sebuah komunikasi pemasaran terdapat bauran pemasaran yang  
terdiri dari Empat P (4P) pemasaran yaitu Product (Produk), Price (Harga), Place 
(tempat), dan Promotion (promosi).8 
Pemasaran memfasilitasi proses pertukaran dan pengembangan 
hubungan dengan konsumen dengan cara mengamati secara cermat kebutuhan 
dan keinginan konsumen yang dilanjutkan dengan mengembangkan suatu 
produk (Product) yang memuaskan kebutuhan konsumen dan menawarkan 
produk tersebut pada harga (Price) tertentu serta mendistribusikannya agar 
tersedia di tempat-tempat (Place) yang menjadi pasar bagi produk 
bersangkutan. Untuk itu perlu dilaksanakan suatu program promosi 
(Promotion) atau komunikasi guna menciptakan kesadaran dan ketertarikan 
konsumen kepada produk bersangkutan.9 
Bauran pemasaran (marketing mix) adalah himpuna variabel yang 
dapat  digunakan oleh perusahaan untuk mempengaruhi konsumen (pembeli), 
dimana variabel dari bauran pemasaran terdiri dari 4 variabel:  
1. Strategi Produk (Product)  
Produk adalah segala sesuatu yang memiliki nilai di pasar sasaran dan 
memberi manfaat serta kepuasan dalam bentuk barang dan jasa. Strategi produk 
yang dilakukan oleh suatu perusahaan dalam mengembangkan produknya yaitu : 
a. Penentuan Logo dan Motto  
Logo merupakan ciri khas suatu produk, sedangkan motto merupakan 
serangkain kata-kata yang berisikan visi dan misi perusahaan dalam melayani 
masyarakat. Baik logo ataupun motto harus dirancangdengan benar, 
                                                 
8
 Titik Wijayanti, Managing Marketing Plan (Teori dan Praktek), (Jakarta : Exelmedia, 
2012), h. 208. 
 
9
Morissan, Periklanan: Komunikasi Pemasaran Terpadu, (Jakarta:Kencana Prenada 
Media Group,2010), h.5 
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pertimbangan pembuatan logo dan motto yaitu: logo dan motto harus menerik 
dan mudah diingat.  
b. Menciptakan Merek  
Merek merupakan suatu hal yang penting bagi konsumen untuk 
menggenal barang atau jasa yang ditawarkan, pengertian merek sering diartikan 
sebagai nama atau istilah. faktor-faktor yang harus diperhatikan dalam 
menciptakan merek agar lebih menarik yaitu : mudah diingat, terkesan hebat dan 
modern serta menarik perhatian konsumen.  
c. Menciptakan Kemasan  
Kemasan merupakan pembungkus suatu produk, penciptaan 
kemasanpun harus memenuhi berbagai persyaratan seperti: kualitas kemasan, 
bentuk dan warna dari kemasan tersebut.  
d. Keputusan Label  
Label merupakan sesuatu yang diletakan pada produk yang 
ditawarkan dan merupakan bagian dari kemasan, didalam label harus 
menjelaskan siapa yang membuat,dimana dibuat, kapan dibuat, cara 
menggunaknnya dan waktu kadaluarsa dari barang tersebut.  
Strategi produk dalam hal ini adalah menetapkan cara penyediaan 
produk yang tepat bagi pasar yang ingin dituju guna memuaskan konsumen. 
2. Strategi Harga (Price) 
Harga adalah salah satu aspek penting dalam kegiatan marketing mix, 
penentuan harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan mengingat harga 
merupakan salah satu penyebab laku tidaknya produk dan jasa yang ditawarkan 
kepada konsumen.  
Harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang 
memberikan pendapatan bagi perusahaan, harga menjadi suatu ukuran mengenai 
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mutu produk dan harga merupakan unsur bauran pemasaran yang fleksibel 
artinya dapat berubah dengan cepat. Penetapan harga bukan merupakan 
kekuasaan dari pimpinan perusahaan akan tetapi penetapan harga dilihat 
berdasarkan keputusan dari pemerintah. 
Oleh karena itu penentuan harga oleh suatu perusahaan dimaksudkan 
dengan berbagai tujuan yang hendak dicapai, tujuan penentuan harga 
secara umum adalah sebagai berikut : 
a. Untuk bertahan hidup 
Dalam hal ini tujuan menentukan harga semurah mungkin dengan 
maksud agar produk atau jasa yang dipasarkan laku di pasaran, dengan 
catatan harga murah dalam kondisi yang menguntungkan. 
b. Untuk memaksimalkan laba 
Tujuan penentuan harga ini dengan mengharapkan penjualan yang 
meningkat sehingga laba dapat ditingkatkan, penentuan harga biasanya 
dapat dilakukan dengan harga murah atau mahal. 
c. Mutu produk  
Dalam hal ini penentuan harga diharapkan dapat memberikan 
kesan bahwa produk yang ditawarkan memiliki kwalitas yang tinggi atau 
lebih tinggi dari kwalitas pesaing. 
3. Strategi Distribusi (Place) 
Distribusi merupakan strategi yang berkaitan erat dengan upaya 
perusahaan untuk mendistribusikan barang dan jasa kepada konsumen. 
Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi strategi distribusi adalag 
sebagai berikut : 
a. Pertimbangan pembeli atau faktor pasar 
12 
 
Perusahaan harus mempertimbangkan jumlah dan frekuensi 
pembelian dan juga sasaran pealanggan apakah ssaran pasar konsumen 
atau pasar industri. 
 
 
b. Faktor produsen atau pertimbangan Pengawasan dan Keuangan 
Produsen yang memiliki sumber daya keuangan, manajerial dan 
pemasaran yang besar dapat menggunakan saluran langsung. Sedangkan 
perusahaan yang lebih kecil lebih baik menggunakan jasa perantara 
4. Strategi Promosi (Promotion) 
Pemasaran memerlukan lebih dari sekedar pengembangan produk, 
penetapan harga dan membuat produk ataupun jasa yang ditawarkan mudah 
dijangkau konsumen, akan tetapi perusahaan juga perlu mengadakan komunikasi 
dengan konsumen serta memberikan informasi tentang prosuk atau jasa yang 
ingin mereka tawarkan melalui kegiatan promosi. 
Kegiatan promosi tidak boleh berhenti hanya pada  memperkenalkan  
produk kepada konsumen saja, akan tetapi harus dilanjutkan dengan upaya untuk 
mempengaruhinya agar konsumen tersebut menjadi senang dan  kemudian  
membeli produknya. 
a. Macam-macam Promosi 
Ada empat jenis promosi yang akan dibahas yaitu: (1) periklanan 
(advertising), (2) penjualan perseorangan (personal selling), (3) promosi 
penjualan (sales promotion), (4) publisitas (publicity).10 
1) Periklanan  
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Etta Memang Sangdji dan Sopiah, Perilaku Konsumen Pendekatan Praktis Disertai 
Kumpulan Jurnal Penelitian, (Yogyakarta: Andi Offset, 2013),h. 18 
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Periklanan adalah komunikasi non individu, dengan sejumlah biaya, 
melalui berbagai media yang dilakukan oleh perusahaan, lembaga, non lembaga, 
non laba, serta individu- individu.11 
 
 
2).  Penjualan Perseorangan (Personal Selling)  
Personal selling adalah suatu cara mempromosikan barang atau 
jasa dengan menawarkannya langsung kepada calon pembeli. Personal 
selling merupakan suatu cara promosi yang menggunakan komunikasi 
langsung. Dalam personal selling terjadi interaksi langsung, saling 
bertemu muka antara pembeli dan penjual. Komunikasi yang dilakukan 
kedua belah pihak bersifat individual dan dua arah sehingga penjual dapat 
langsung memperoleh tanggapan sebagai umpan balik tentang keinginan 
dan kesukaan pembeli. Penyampaian berita atau percakapan yang mereka 
lakukan sangat fleksibel karena dapat menyesuaikan dengan situasi yang 
ada.12 
3).    Promosi Penjualan  
Promosi penjualan adalah bentuk persuasi langsung melalui 
penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang 
pembelian produk dengan segera dan atau meningkatkan jumlah barang 
yang dibeli pelanggan.13 
4).        Publisitas (Publicity) 
Publisitas merupakan kegiatan promosi untuk memancing 
konsumen melalui kegitatan seperti pameran, bakti sosial, serta kegiatan 
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Mairus P. Angipora, Dasar-dasar Pemasaran h.229 
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Basu Swasta dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern…, h. 352. 
13
Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran Edisi III, (Yogyakarta: CV. Andi Offset, 2008), h. 
229 
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lainnya. Kegiatan publisitas dapat meningkatkan pamor suatu produk 
dimata para konsumennya. Oleh karena itu, publisitas perlu diperbanyak. 
14 
 
 
E. Penyandang Disabilitas  
Disabilitas merupakan kata lain yang merujuk pada penyandang cacat atau 
difabel. Bagi masyarakat awam, kata disabilitas mungkin terkesan kurang familiar 
karena mereka umumnya lebih mudah menggunakan istilah penyandang cacat. 
Membahas masalah disabilitas dan pandangan masyarakat merupakan sebuah 
ironi. Para kaum disabilitas membutuhkan bantuan dan respon positif dari 
masyarakat untuk berkembang, tetapi mereka justru mendapatkan perlakuan 
berbeda dari masyarakat. Contoh disabilitas yang biasa kita temui sehari-hari 
adalah orang yang terlahir cacat tanpa penglihatan yang bagus (tunanetra), 
pendengaran yang bagus (tunarungu), pembicaraan yang bagus (tunawicara), dan 
sebagainya. Disabilitas yang mengarah pada cacat mental juga dapat kita lihat 
pada seseorang yang memiliki keterbelakangan mental. Disabilitas sebagai konsep 
yang masih dan terus berkembang, menjadi perbincangan diberbagai forum baik 
itu lokal, nasional, bahkan internasional. 
Disabilitas bisa disebabkan oleh berbagai faktor, seperti kemiskinan di 
berbagai negara-negara terutama negara berkembang mengakibatkan terjadinya 
malnutrisi pada ibu maupun sang anak, minimnya sanitasi bersih ataupun 
mamadai pada lingkungan tempat tinggal, keterbatasan fasilitas kesehatan, 
kecelakaan, dampak perang, usia lanjut, penyakit-penyakit kronis tertentu, serta 
berbagai faktor lainnya. 
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Kasmir, Pemasaran Bank Edisi Revisi Cet. ke-4, (Jakarta: Kencana Prenada Media 
Group, 2010), h. 160. 
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Di Indonesia, kaum disabilitas mengalami berbagai tantangan, antara lain 
masalah ekonomi dan sosial yang menghambat mereka dalam mendapatkan 
pendidikan ataupun pekerjaan. Kaum disabilitas kerap mandapatkan tekanan dari 
lingkungan sekitar yang bahkan dimulai dari keluarga sendiri. Seringkali, 
lingkungan keluarga tidak memiliki ataupun menanamkan keyakinan bahwa 
penyandang disabilitas juga dapat berkembang dan mengenyam pendidikan. 
Lingkungan sekolah dan masyarakat sekitar juga kerap tidak mendukung kaum 
disabilitas untuk berkembang. Bahkan, para penyandang disabilitas terpaksa 
mengalami kekerasan, penilaian serta diskriminasi yang lahir dari pola pikir 
masyarakat yang masih menganggap disabilitas sebagai aib atau sesuatu yang 
harus dijauhi15. 
Penyandang cacat demikianlah istilah yang sampai sekarang masih 
digunakan orang untuk menyebut sekelompok masyarakat yang memiliki 
gangguan, kelainan, kerusakan atau kehilangan fungsi organ tubuhnya. Sebutan 
semacam itu bukan hanya dipakai oleh sebagian anggota masyarakat, pemerintah 
pun secara resmi juga menggunakan istilah tersebut. Berlakunya Convention on 
the Rights of Person with Disabilities yang menggunakan istilah Person with 
Disability, maka Kementerian Sosial Republik Indonesia pun menggunakan 
istilah ODK (Orang Dengan Kecacatan)16. 
Istilah yang tepat merupakan hal yang penting, terutama ketika 
berinteraksi dengan siapapun, yang memiliki ataupun tidak memiliki disabilitas. 
Suatu penunjukan atas penghargaan atau ketidakhormatan dapat ditunjukkan 
dengan kalimat yang kita gunakan. Karena disadari atau tidak suatu sebutan 
membawa implikasi perilaku terhadap pihak yang memberi sebutan kepada pihak 
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 Direktorat Jenderal Kerja Sama ASEAN Kementerian luar Negeri, “Mewujudkan 
Masyarakat ASEAN yang dinamis”  Majalah Masyarakat ASEAN, 11 Maret 2016, h. 44.  
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 Setia Adi Purwanta, Penyandang Disabilitas h. 1 
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yang menerima sebutan tersebut. Seperti halnya istilah cacat yang berkonotasi 
negatif  yaitu kekurangan yang menyebabkan nilai atau mutunya kurang baik atau 
kurang sempurna17. Perkembangan saat ini, terdapat beberapa sebutan selain cacat 
yang biasa diletakkan kepada sekelompok masyarakat tertentu seperti abnormal, 
berkelainan, tidak beruntung, dan sebagainya yang kemudian melebar dan 
melahirkan anggapan bahwa orang yang mendapat sebutan semacam itu 
dipandang sebagai orang-orang yang tidak mempunyai potensi atau kemapuan. 
Akibatnya mereka diperlakukan sebagai orang yang lemah atau tidak mampu 
berbuat apapun. Karena itulah mereka juga tidak diberi kesempatan atau akses 
untuk berbuat sesuatu, baik untuk dirinya sendiri maupun untuk sesamanya. 
Pada dasarnya pemahaman, sikap, dan perilaku manusia itu merupakan 
hasil dari peristiwa pemrosesan atas segala informasi yang didapatkan oleh 
manusia dari luar dirinya. Hal inilah kemudian dianggap sebagai suatu konsep 
tentang kebenaran, dan pembentukan tentang kebenaran ini sangat ditentukan oleh 
sistem kekuasan yang ada disekitarnya. 
Masyarakat perlu dipahamkan pentingnya sikap sadar akan keberadaan 
kaum disabilitas di tengah lingkungan mereka. Pemerintah pun perlu 
mensosialisasikan rehabilitas sosial kepada masyarakat. Rehabilitas sosial adalah 
proses refungsional dan pengembangan untuk memungkinkan sesorang mampu 
melaksanakan fungsi sosilanya secara wajar dalam kehidupan masyarakat 
(Undang-Undang Nomor 11 Tahun 2009 Pasal 1). 
Kaum disabilitas menjadi lemah, tidak berpotensi atau tidak 
berkemampuan karena memang tidak dimampukan. Kondisi semacam ini 
ditambah dengan pengakuan dari orang yang mendapat predikat cacat tersebut, 
bahwa mereka itu memang cacat, maka jadilah bahwa cacat yang pada hakekatnya 
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 Alwi Hasan, Kamus Besar Bahasa Indonesia, Edisi III (Cet. I; Jakarta: Departemen 
Pendidikan dan Kebudayaan Balai Pustaka, 2002), h. 185. 
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tiada akhirnya menjadi ada. Seperti dikatakan sebelumnya bahwa cacat dapat 
terjadi karena adanya proses pencacatan yang dilakukan mulai dari pemberian 
penyebutan dan dilanjutkan dengan tindakan deskriminasi. 
 
 
 
F. Pemberdayaan Disabilitas 
Pemberdayaan menunjuk pada kemampuan orang khususnya kelompok 
lemah dan rentan sehingga mereka memiliki kekuatan atau kemampuan 
memenuhi kebutuhan dasarnya sehingga mereka memiliki kebebasan 
(freedom), dalam arti bukan saja bebas mengemukakan pendapat, melainkan 
bebas dari kelaparan, bebas dari kebodohan, bebas dari kesakitan. Menjangkau 
sumber-sumber produktif yang memungkinkan mereka dapat meningkatkan 
pendapatannya dan memperoleh barang-barang dan jasa-jasa yang mereka 
perlukan; dan dapat berpartisipasi dalam proses pembangunan dan keputusan-
keputusan yang mempengaruhi mereka.  
Hogan menggambarkan proses pemberdayaan yang berkesinambungan 
sebagai suatu siklus yang terdiri dari empat tahapan utama yaitu : 
a. Menghadirkan kembali pengalaman yang memberdayakan dan 
tidak memberdayakan. 
b. Mendiskusikan alasan mengapa terjadi pemberdayaan dan penidak 
berdayaan. 
c. Mengidentifikasi proyek dan mengidentifikasi basis daya yang 
bermakna untuk melakukan perubahan. 
Mempekerjakan penyandang disabilitas mampu meningkatkan moral suatu 
perusahaan di mata masyarakat, melalui pemberdayaan ini dapat menarik rasa 
18 
 
simpatik masayarakat utamanya masyarakat yang sangat tertarik akan 
keadaan/isu-isu disabilitas. Pada masa ini disabilitas semakin dipandang sebagai 
isu ketenagakerjaan, konsumen, dan hak asasi manusia. Bisnis yang nyaman 
mempekerjakan penyandang disabilitas adalah bisnis yang memberikan peluang 
bagi pegawai mereka yang merupakan penyandang disabilitas dan yang 
membantu mereka bertumbuh sebagai pekerja individual18. Sebagai balasannya, 
perusahaan juga akan memperbesar bisnis mereka dan menarik kepercayaan 
konsumen. Dengan mencari pekerja terbaik, termasuk mereka dengan disabilitas, 
perusahaan akan meraih keuntungan dari produktivitas yang tinggi dan biaya yang 
lebih rendah. Hal ini akan mengahsilkan produksi yang inovatif, pelayanan yang 
ditawarkan dan pada akhirnya, hubungan dengan konsumen yang lebih baik serta 
kepuasan. 
Penyandang disabilitas pada dasarnya tak mampu melakukan berbagai 
pekerjaan seperti para karyawan pada umumnya, perlu pengecualian khusus dari 
perusahaan yang ingin memperdayakan pada disabilitas. Perusahaan harus mampu 
memfokuskan diri pada apa yang bisa dilakukan oleh penyandang disabilitas, 
bukan pada apa yang mereka tidak bisa kerjakan. 
Suatu produsen pemberdaya disabilitas harus membuat tujuan program 
spesifik dan penentuan waktu yang tepat untuk mereka. Melibatkan jaringan yang 
mendukung serta pelatihhan yang fleksibel sangat diperlukan penyandang 
disabilitas dalam mengarungi dunia kerja dan memastikan pengawasan, dukungan 
dari lingkungan kerja, serta dukungan dari para pegawai senior adalah prioritas. 
Beberapa hal lagi yang perlu diperhatikan perusahaan pemberdayaan kaum 
disabilitas adalah; tidak terlalu melebih-lebihkan hasil akhir dari programnya, 
manager perlu memahami keadaan mereka, para pegawai harus terlatih menerima 
                                                 
18
 ILO, Inklusi Penyandang Disabilitas Muda : Kasus Bisnis, (Jakarta: International 
Labour Office, 2015), h. 12. 
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klien adan rekan kerja yang memiliki disabilitas, dan perlunya membangun 
komunikasi intensif dengan media dan organisasi disabilitas. 
Melakukan inisiatif untuk mempekerjakan penyandang disabilitas artinya belajar 
bagaimana disabilitas memengaruhi bisnis, menghilangkan hambatan khusus yang 
menghambat penyandang disabilitas mewujudkan potensi mereka dan melakukan 
adaptasi sehingga penyandang disabilitas dapat berkontribusi. 
Dibanding hanya berfokus pada disabilitas, praktik ketenagakerjaan perlu 
melakukan penyesuaian dan menekankan bagaimana penyandang disabilitas 
mampu berkontribusi secara baik di dunia kerja dan keberhasilan jangka panjang 
di perusahaan. Dimana pada akhirnya upaya-upaya pelibatan disabilitas akan 
mendatangkan manfaat tidak hanya bagi perusahaan namun juga perorangan dan 
masyarakat tempat perusahaan itu beroperasi. 
 
G. Tinjauan Islam Terhadap Pemasaran 
Islam membenarkan kita untuk mencukupi segala kebutuhan sehari-hari. 
Salah satu cara yang dilakukan manusia untuk mencukupi kebutuhannya ialah 
dengan menjadi seorang pedagang. Dalam berdagang akan ditemukan masa naik-
turunnya suatu usaha, namun hal tersebut adalah hal yang lumrah dilalui bagi 
seorang pedagang yang sering kali kita sebut sebagai seorang wirausaha. 
Menghadapi tantangan dalam dunia usaha tentu bukanlah hal yang mudah, 
salah satu cara yang sering dilakukan untuk menjaga stabilitas usaha ialah dengan 
melakukan pemasaran. Pemasaran dalam dunia ekonomi adalah hal yang penting, 
lantas bagaimana islam memberikan penjelasan akan hal tersebut? Atau adakah 
larangan dalam kegiatan jual beli yang sebenarnya tidak boleh dilakukan? Di 
dalam surah An-Nisa ayat 29 telah dijelaskan perihal jual beli : 
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َايااَهُّ َيأاَانيِذَّلاااوُنَمَآااَلااوُلُكَْتَاْامُكَلاَوَْمأاْامُكَن ْ ي َباِالِطَابْلِبِااَّلِإاْانَأاَانوُكَتاا ةَرَاِتِاْانَعاا ضَار َتا
ْامُكْنِمااَلَوااوُل ُتْق َتاْامُكَسُف ْ َنأااَّنِإاَاَّللّاااَاناَكاْامُكِباا ميِحَرا ﴿٩٢﴾ 
Terjemahnya: 
Wahai orang-orang yang beriman, janagnlah kalian memakan 
harta-harta kalian di antara kalian dengan cara yang batil, kecuali 
dengan perdagangan yang kalian saling ridha. Dan janganlah kalian 
membunuh diri-diri kalian, sesungguhnya Allah itu Maha Kasih 
Sayang kepada kalian. (29).19 
 
Ayat tersebut menerangkan hukum transaksi perdagangan, bisnis jual 
beli. Jual beli itu harus dilandasi dengan keikhlasan dan keridhoan oleh kedua 
belah pihak baik penjual ataupun pembeli sama-sama saling suka. Artinya tidak 
boleh ada unsur paksaan antara penjual dan pembeli sehingga diantara 
keduanya tidak ada yang merasa dirugikan. 
 
Komunikasi digunakan produsen untuk menawarkan produknya dan 
mempengaruhi konsumen agar menggunakan produk yang ditawarkan. Melalui 
informasi penawaran, konsumen dapat memperoleh produk yang sesuai dengan 
apa yang dibutuhkan dan diinginkan. Jadi tanpa komunikasi, tidak akan ada 
kegiatan pemasaran yang efektif. 
 
Tak dapat dipungkiri bahwa pendekatan komunikasi pemasaran sangat 
dibutuhkan dalam bisnis. Dengan pendekatan komunikasi pemasaran yang 
tepat, akan meningkatkan mutu perusahaan dan meningkatkan jumlah 
konsumen. 
Mengenai firman Allah swt. pada surah An-Nisa ayat 29 tersebut, Imam 
Syafi’i  berpendapat bahwa jual-beli hanya sah dengan adanya penerimaan 
(qabul), karena hal itu menunjukkan redaksi suka sama suka, yang berbeda 
dengan al-Mu’athah, karena ada kalanya hal itu tidak menunjukkan kerelaan 
secara pasti. 
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 Kementrian Agama RI, Al-Quran dan Terjemahan dilengkapi dengan asbabun 
Nuzul dan hadits sahih (Bandung : PT Sygma Examedia Arkanleema, 2010) 
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Mayoritas ulama (Malik, Abu Hanifah, dan Ahmad) berbeda pendapat 
mengenai masalah ini. Mereka berpendapat bahwa ucapan menunjukkan kerelaan, 
demikian pula tindakan menunjukkan keputusan dalam kondisi tertentu. Oleh 
karena itu mereka menilai sah pembelian al-Mu’athah. Di antara mereka juga ada 
yang menyatakan sah pula dalam pembelian sesuatu yang remeh dan segala 
sesuatu yang dianggap orang sebagai penjualan. Ini adalah pandangan kehati-
hatian dari para pengikut madzhab. Wallahu a’lam20. 
Imam syafi’I berkata, “Pada dasarnya, semua jual-beli adalah mubah 
selama dilakukan secara suka sama suka, kecuali jual-beli yang diharamkan oleh 
Rasulullah saw. segala jual-beli yang tergolong dalam larangan Rasulullah saw. 
pasti haram untuk dilakukan. Sementara segala bentuk jual-beli yang berbeda 
dengannya, kami nilai hukumnya mubah dan kami golongkan sebagai jual-beli 
yang dalam Kitabullah dinyatakan mubah”21
                                                 
20
 Syaikh Ahmad Musthafa al-Farran, Tafsir al-Imam asy-Syafi’I, terj. Fedrian, et. al., 
(Jakarta: Almahira, 2008). h. 126. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
A. Jenis dan Lokasi Penelitian 
1. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian yang digunakan adalah deskriptif kualitatif. 
Penelitian ini merupakan tipe penelitian yang menggambarkan atau 
menjabarkan mengenai suatu objek penelitian berdasarkan karakteristik 
yang dimiliki. Penelitian deskriptif kualitatif bertujuan menjelaskan 
fenomena sadalam-dalamnya melalui pengumpulan data. Jika data yang 
terkumpul sudah mendalam dan bisa menjelaskan fenomena yang diteliti, 
maka tidak perlu mencari sampling lainnya.1  
Penelitian deskriptif berusaha menuturkan respon mengenai 
strategi komunikasi yang ada berdasarkan data-data dan hasil observasi, 
maka melalui penyajian data, analisa dan interpasi. 
2. Lokasi Penelitian 
Penelitian ini dilakukan di café Mella House of Donuts Makassar 
yang berada di Jl. Sunu No.88, Kota Makassar. Lokasi ini dipilih karena 
café Mella memiliki strategi komunikasi pemasaran yang menarik, yakni 
melakukan pemberdayaan terhadap penyandang disabilitas. Saat ini di 
Makassar memang sedang marak pedagang asongan dari kalangan 
penyandang disabilitas yang sering menjajakan jualannya dibeberapa jalan 
protokol Makassar, namun café Mella jauh lebih dulu melakukan hal ini 
sehingga peneliti lebih memilih café Mella House of Donuts. 
 
                                                 
1 Rahmat Kriyantono,”Pengantar”dalam Burhan Bungin, Teknik Praktis 
Riset Komunikasi, Edisi Pertama (Cet. V:Jakarta: Kencana, 2009), h.59. 
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B. Pendekatan Penelitian 
Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah jenis pendekatan 
komunikasi pemasaran ialah pendekatan yang digunakan peneliti untuk 
meneliti bagaimana sebuah perusahaan merencanakan komunikasi pemasaran 
serta pelaksanaannya. Pendekatan komunikasi pemasaran dibutuhkan agar 
peneliti dapat menganalisa proses kerja yang terjadi pada Café Mella House 
Of Donuts, lalu mengamati peran dari setiap devisi dalam menjalankan 
strategi komunikasi pemasaran yang telah direncanakan untuk mencapai 
tujuan. 
C. Sumber Data 
Pada penelitian ini sumber data berasal dari hasil wawancara dan 
observasi. Sumber data ini pun dibagi dua yakni data primer dan data sekunder. 
1. Data Primer 
Sumber data primer adalah data yang diambil dari penelitian lapangan 
secara langsung yang diperoleh dari wawancara mendalam dengan narasumber, 
observasi, dan dokumentasi. Narasumber dalam penelitian ini ialah pemilik café 
Mella House of Donuts, karyawan café Mella House of Donuts, konsumen café 
Mella House of Donuts dan di bantu oleh salah seorang penerjemah. Untuk itu 
peneliti  
Tabel 3.1 
Daftar Informan 
No Nama Pekerjaan 
1. Hj. Ramlah Pemilik Café Mella 
2. Andi Arfan Karyawan Café Mella 
3. Andi Nur Hamidah Wiraswasta 
4. Firsan Mahasiswa 
5. Rudy Wiraswasta 
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Sumber: Berdasarkan Olahan Peneliti (2018) 
2. Data Sekunder 
Data sekunder adalah keterangan yang diperoleh dari pustaka, baik berupa 
buku, laporan, surat kabar, dan majalah yang sifatnya dokumentasi. 
D. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data adalah cara-cara yang dapat digunakan peneliti 
untuk mengumpulkan data yang bersumber dari penelitian lapangan, adapun 
teknik pengumpulan data yang dilakukan sebagai berikut: 
1. Observasi 
Observasi dalam tradisi kualitatif, data tidak diperoleh dibelakang meja, 
tetapi harus terjun ke lapangan2.  Peneliti melakukan observasi keadaan di café 
Mella House of Donuts perihal proses pelaksanaan komunikasi pemasaran yang 
dilakukan hingga pemberdayaan karyawan disabilitas di café tersebut. Di dalam 
pengamatan ini peneliti melakukan observasi selama 1 (satu) bulan, terhitung 
sebelum peneliti menentukan informan hingga pengujian keabsahan data. Ketika 
berkunjung ke Café Mella House Of Donuts di jalan Sunu No 88 Makassar, 
peneliti melihat dekorasi ruangan yang nyaman bagi pengunjung, dengan warna 
cat dinding yang orange, lantai yang bersih, ruangan yang dipenuhi dekor dinding 
yang berwarna-warni dan beberapa kursi yang disediakan bagi pengunjung. 
Kenyamanan tersebut juga ditambah dengan pelayanan yang sangat baik dan 
ramah dari karyawan. Selain itu, peneliti juga menemukan beberapa sertifikat 
penghargaan dan beberapa hasil potongan koran yang membahas tentang profil 
Café Mella yang dipajang di diinding. Selain itu juga ada poster huruf abjad 
dalam bahasa isyarat yang di tempel dinding guna untuk mempelihatkan kepada 
calon konsumen jika ingin berkomunikasi menggunakan bahasa isyarat dengan 
                                                 
2
 Ismail Rizabuana, Metode Penelitian Kualitatif (Medan: USU Press, 2009), h. 112. 
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karyawan café Mella. Di depan cafe terdapat spanduk yang dibentangkan yang 
menjadikan penanda lokasi keberadaan café mella house of donuts kepada 
pelanggan. Informasi-informasi tersebut menjadi bentuk strategi yang dapat 
menarik perhatian setiap pengunjung yang datang. 
2. Wawancara  
Metode wawancara adalah metode pengumpulan data yang dilakukan 
melalui percakapan atau tanya jawab dengan maksud tertentu untuk 
mengumpulkan informasi. Percakapan tersebut dilakukan oleh dua pihak yaitu 
interviewer dan pihak yang memberikan jawaban.3 
Wawancara dimaksudkan untuk dapat memperoleh suatu data berupa informasi 
dari informan, selanjutnya peneliti dapat menjabarkan lebih luas mengenai 
informasi tersebut melalui pengolahan data. Sehingga wawancara tersebut dapat 
memungkinkan peneliti agar dapat mengetahui strategi komunikasi pemasaran 
yang diterapkan Café Mella House Of Donuts. Peneliti mewawancarai beberapa 
narasumber yang dianggap relevan dengan objek penelitian yaitu Pemilik dan 
Karyawan Café Mella House Of Donuts. Narasumber tersebut dianggap relevan 
karena narasumber berada dalam wilayah pemasaran atau orang yang 
merencanakan dan menjalankan secara langsung strategi komunikasi pemasaran. 
3. Dokumentasi 
Tahap dokumentasi dilakukan untuk memperkuat data hasil dari 
wawancara dan observasi. Pengumpulan data melalui dokumentasi dilakukan 
dengan mengumpulkan data berupa gambar, catatan, dokumen yang terkait 
dengan penelitian, serta rekaman suara, karena dokumentasi menunjukkan suatu 
fakta yang telah berlangsung. Dokumentasi ini pun dilakukan dengan seizin 
informan. 
                                                 
3
 Husaini Usman Poernomo, Metodologi Penelitian Sosial (Jakarta: Bumi Akasara, 
1996),h.136. 
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  E.        Instrumen Penelitian 
Data adalah hasil yang telah diperoleh dari beberapa informasi yang 
sengaja dikaji dan dikumpulkan untuk dideskripsikan kembali oleh peneliti. Untuk 
memperoleh data yang sesuai dengan permasalahan penelitian, maka peneliti 
berperan aktif dalam teknik pengumpulan data sekaligus sebagai instrumen 
penelitian. Dalam penelitian ini peneliti bertindak sebagai perencana dan 
pelaksana dari rancangan penelitian yang telah disusun. 
Pada proses pengambilan data tentunya diharapkan sesuai dengan 
rancangan sebelumnya. Oleh karenanya, dalam pengumpulan data juga 
dibutuhkan beberapa instrumen sebagai alat penunjang untuk mendapatkan data 
yang valid dan akurat yakni tape recorder untuk merekam hasil wawancara, daftar 
pertanyaan, alat tulis, serta kamera untuk memotret gambar pada proses 
penelitian. 
Peneliti juga di bantu oleh penerjemah sebagai pendukung dalam 
menerjemahkan Bahasa isyarat yang di gunakan oleh beberapa informan, agar 
informasi yang di berikan oleh informan dapat  diterima dengan baik oleh peneliti 
dan lebih akurat. 
F. Analisis Data 
Analisis data dalam sebuah penelitian merupakan hal yang penting. 
Analisis data digunakan untuk mengolah data yang sebelumnya ditemukan 
dilapangan diolah menjadi sebuah informasi. Hal ini dilakukan untuk menemukan 
simpulan dari hasil penelitian. Berhubung penelitian ini kualitatif maka analisis 
data seiring dengan pengumpulan fakta-fakta di lapangan. 
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Proses pengolahan data dimulai dengan mengelompokkan data yang telah 
diperoleh dari penelitian di lapangan, hasil wawancara, serta dokumentasi berupa 
buku, rekaman, gambar, dan sebagainya untuk diklasifikasikan dan dianalisa dari 
seluruh data yang tersedia dari berbagai sumber. 
Analisis data menggunakan pendapat Miles dan Huberman, yaitu: 
1. Reduksi Data 
Ketika peneliti memulai penelitiannya di lapangan, maka akan 
menemukan sejumlah data. Reduksi data diartikan sebagai proses pemilihan, 
pemusatan perhatian pada penyederhanaan, serta transformasi data “kasar” yang 
muncul dari catatan-catatan tertulis di lapangan. Sebenarnya selama pengumpulan 
data, peneliti telah melakukan reduksi data yaitu dengan cara memilah-milah hal 
apa yang akan dicatat saat meneliti, kendati demikian reduksi data tersebut tetap 
harus dilakukan setelah menemukan data di lapangan agar data yang dikumpulkan 
valid serta sesuai dengan tujuan penelitian, sehingga data yang telah direduksi 
menjadi jelas dan mempermudah peneliti. 
2. Penyajian Data 
Setelah data direduksi, maka langkah selanjutnya adalah penyajian data. 
Miles dan Huberman membatasi suatu “penyajian” sebagai sekumpulan informasi 
tersusun yang memberi kemungkinan adanya penarikan kesimpulan dan 
pengambilan tindakan. Penyajian data dapat dilakukan dalam bentuk uraian 
singkat, grafik, bagan, dan sejenisnya, tetapi yang digunakan peneliti dalam 
penyajian data ini ialah dengan menggunakan teks yang bersifat naratif. Hal 
tersebut dilakukan guna menyusun informasi atau simpulan sementara sehingga 
peneliti dapat memahami apa yang sebenarnya terjadi dan memudahkan untuk 
menyajikan data. 
3.     Penarikan Kesimpulan 
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Langkah selanjutnya adalah tahap penarikan kesimpulan berdasarkan 
temuan dan melakukan verifikasi data. Kesimpulan awal yang dikemukakan pada 
tahap penyajian data bersifat sementara, sehingga akan berubah bila ditemukan 
bukti-bukti kuat yang mendukung perubahan simpulan tersebut. Proses 
mendapatkan bukti ilmiah inilah yang disebut sebagai verifikasi data. Apabila 
kesimpulan yang dikemukakan pada tahap awal didukung oleh bukti yang kuat 
dalam arti konsistensi dengan kondisi yang ditemukan saat peneliti kembali ke 
lapangan maka kesimpulan yang diperoleh merupakan kesimpulan yang kredibel4. 
                                                 
4
  Ismail Rizabuana, Metode Penelitian Kualitatif (Medan: USU Press, 2009), h. 104. 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN 
 
A. Gambaran Umum Café Mella House Of Donuts 
       Pada awalnya, usaha ini didirikan oleh Hj. Ramlah dan H. Irwansyah yang 
sejak kecil mengalami gangguan (tuna wicara dan tuna rungu). Di mulai pada 2 
Maret 2009 dengan usaha jualan menggunakan gerobak dengan berkeliling dari 
satu rumah ke rumah yang lainnya dijalan Sunu Makassar, akhirnya  
mengembangkan usahanya pada 24 Maret 2010 untuk membuka Café Mella 
House Of Donuts, Bersama dengan  Sebelas orang karyawannya yang merupakan 
penyandang disabilitas meramu menu khasnya yaitu kue donat. Keterbatasan 
mereka  tidak menjadi penghalang dalam mengembangkan usahanya. Dalam 
sehari Café Mella House Of Donuts bisa menjual donatnya sebanyak lima ratus 
sampai seribu donat perhari tergantung permintaan pelanggan. 
Usaha Café Mella House Of Donuts Merupakan usaha yang bergerak 
dalam bisnis kuliner yang produk pemasarannya adalah berbagai jenis kue antara 
lain Brownies, Bolu Gulung , Donat , dan masih banyak lagi. Usaha ini memiliki 
dua tempat yakni tempat penjualan dan tempat produksi yang terletak dalam satu 
lokasi, tempat ini juga merupakan Sekertariat ( DPD GERKATIN ) Dewan 
Pengurus Daerah Gerakan Untuk Kesejahteraan Tunarungu Indonesia                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                             
Penelitian ini melibatkan 5 orang informan yang merupakan Pemilik 
usaha, karyawan usaha, dan konsumen-konsumen usaha tersebut. Lokasi 
penelitian ini dilakukan di jalan Sunu No.88 Makassar yang merupakan tempat 
informan berwirausaha. Penelitian ini dilakukan dengan memberikan pertanyaan-
pertanyaan dari pedoman wawancara dan di bantu oleh penerjemah Bahasa 
isyarat, namun tidak berstruktur sehingga hasil wawancara dapat berkembang. 
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Bab ini menguraikan dan menganalisis data dari hasil penelitian yang 
dilakukan mengenai “Strategi Komunikasi Pemasaran Melalui Pembedayaan 
Disabilitas Café Mella House Of Donuts”. Pengumpulan data dilakukan 
melalui wawancara dan observasi langsung yang dilaksanakan  pada tanggal 
04 Juli hingga 04 Agustus 2018 di Kota Makassar. 
1. Profil  Usaha Café Mella House Of Donuts 
Nama Usaha  : Café Mella House Of Dunuts 
Alamat Usaha : Jl. Sunu. No. 88 Makassar  
No Tlp   : 081343983772 
Jenis Usaha  : Home Industri ( Industri rumah Tangga) 
Tahun berdirinya  : 2009 
a. Visi dan Misi Café Mella House Of Donuts 
 Visi merupakan pernyataan tentang pandangan kedepan mengenai usaha 
atau bisnis yang akan dimulai, apa saja tujuannya dan apa hal yang akan dicapai 
kedepannya nanti. Dalam membuat pernyataan visi ada beberapa hal yang harus 
diperhatikan atau dipenuhi yaitu harus berorientasi ke depan dan tidak 
berdasarkan kondisi saat ini. Menggambarkan kreatifitas dan mengandung 
penghargaan kehidupan bermasyarakat, adapun visi dan misi Café Mella House 
Of Donuts sebagai berikut  
1. Visi 
“ Menjadikan Café Mella House Of Donuts sebagai salah satu contoh 
usaha yang sukses dan berhasil memberdayakan penyandang disabilitas“. 
Café Mella House Of Donuts ingin menjadi usaha yang sukses dan 
berkembang di bidang produksi kue di Kota Makassar dengan 
memberdayakan para penyandang disabilitas, dengan konsep kesetaraan dan 
non-diskriminasi, yakni usaha yang bergerak dibidang produksi makanan 
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khususnya kue dengan menerapkan nilai-nilai kesetaraan dan non-
diskriminasi. Nilai kesetaraan dan non-diskriminasi yang dimaksud adalah 
kesetaraan yang menunjukkan adanya tingkatan yang sama, kedudukan yang 
sama, tidak lebih tinggi atau tidak lebih rendah antara satu sama lain, baik 
antara pemilik café dengan karyawan, atau karyawan dengan konsumen.  
2. Misi : 
a. Menjadi acuan bagi para penyandang disabilitas lainnya maupun 
masyarakat secara umum agar berani mencoba membuka usaha 
mandiri. 
b. Menciptakan produk makanan khususnya kue yang memiliki 
beragam macam varian rasa sesuai dengan kebutuhan konsumen 
“membuat manis hari-hari para pelanggan”1 
 
2. Struktur Organisasi Usaha 
Setiap perusahaan maupun usaha madiri mempunyai struktur organisasi 
yang berbeda dengan perusahaan lain. Struktur organisasi sangat dibutuhkan 
untuk kelancaran operasional suatu usaha, di mana menjadi pembagi tugas, dan 
tanggung jawab pimpinan dan karyawan yang terlibat secara tegas dan jelas 
untuk mencapai sasaran dan tujuan organisasi. 
Perusahaan sebagai suatu organisasi yang merupakan suatu jaringan 
hubungan antara beberapa fungsi yang bekerja sama dengan yang lainnya untuk 
mencapai tujuan yang diinginkan. Oleh karena itu, organisasi bukan hanya 
sekadar kerangka pembagian tugas melainkan keseluruhan perangkat beserta 
fungsi-fungsi yang saling berhubungan satu dengan yang lainnya dan saling 
                                                 
1
 Hj. Ramlah 45 tahun (Pemilik Usaha) Café Mella House Of Donuts,Wawancara,22 Juli 
2018 
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mendukung. Demikian pula halnya pada struktur organisasi usaha Café Mella 
House Of Donuts yang telah menetapkan pembagian kerja dari masing-masing 
anggotanya. Struktur tersebut dapat dilihat di gambar 4.1 
 
 
        
       ↓ 
 
 
       ↓ 
 
 
Gambar 4.1 
                    (Sumber :Hj, Ramlah, 22 Juli 2018) 
a. Pemilik usaha 
Pemilik usaha merupaka individu atau sekelompok orang 
yang mendirikan atau membangun suatu usaha serta 
mengembangkan dan memajukannya perusahaan hingga 
mencapai tujuan yang di inginkan dan menghasilkan 
keuntungan. 
b. Produksi 
Poduksi merupakan suatu kegiatan yang dikerjakan untuk 
membuat atau mengolah produk serta menjaga kualitas dan 
rasa kue olahan café mella of donuts 
 
 
Pemilik 
Usaha 
Produksi 
Store 
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c. Store (Toko) 
Tempat untuk menjual dan memperkenalkan produk kepada 
para konsumen. 
3. Produk Dan Harga Produk 
 
Produk Harga 
Kue Donat Rp. 3.500 – Rp. 5.000 
Kue Rol Gulung Rp. 50.000 
Kue Brownies Rp. 35.000 
Kue Bolu  Rp. 40.000 
(Sumber Hj, Ramlah 22 Juli 2018) 
4. Logo Usaha Cafe Mella House Of Donuts 
Logo merupakan lambang dari sebuah perusahaan atau produk dan logo 
juga merupakan sebuah simbol yang memberi penjelasan tentang citra dari 
perusahaan dan produk atau yang lebih dikenal dengan sebutan branding, dengan 
memiliki logo perusahaan atau produk menempatkan dirinya secara berbeda 
dalam masyarakat dan konsumen. 
 
 
 
 
 
 
 
                     
Gambar 4.2 
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5. Pemberdayaan Disabilitas 
Pemberdayaan adalah proses kepada masyarakat agar menjadi pribadi 
yang berdaya, mendorong atau memotivasi individu agar mempunyai 
kemampuan atau keberdayaan untuk menentukan pilihan hidupnya dan 
pemberdayaan harus ditujukan pada kelompok atau lapisan masyarakat yang 
tertinggal. Sedangkan pemberdayaan masyarakat adalah upaya untuk 
menciptakan atau meningkatkan kapasitas masyarakat, baik secara individu 
maupun berkelompok, dalam memecahkan berbagai persoalan terkait upaya 
peningkatan kualitas hidup, kemandirian dan kesejahteraannya 
Salah satu yang membedakan dan menjadi daya tarik Café Mella House 
Of  Donuts dengan usaha-usaha yang lain yang bergerak dalam usaha produksi 
kue adalah karyawannya yang merupakan penyandang disabilitas, mulai dari 
pemilik café, pembuat adonan, hingga kasir merupakan penyandang disabilitas 
(tunarungu dan tuna wicara). Berdasarkan hasil wawancara peneliti di bantu oleh 
satu orang penerjemah Hj, Ramlah mengatakan : 
 
“Saya lebih memilih memperkerjakan teman- teman disabilitas di 
banding orang yang normal karena yang pertama jumlah 
lapangan kerja orang-orang yang normal di banding teman-
teman yang mengalami disabilitas, selain itu saya 
memperkerjakan teman teman tuli dan teman teman bisu lainnya 
karena saya lebih merasa nyaman bekerja sama dengan mereka, 
saya juga berharap agar mereka dapat menumbuhkan sikap 
kemandirian dalam usaha meningkatkan perekonomiannya 
sendiri”2 
 
Salah satu upaya agar penyandang disabilitas bisa mendapatkan hak, 
kewajiban serta peran dalam bernegara adalah dengan cara diberayakan. 
                                                 
2
 Hj. Ramlah (Pemilik Usaha) Café Mella House Of Donuts,Wawancara,22 Juli 2018 
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Pemberdayaan terhadap kelompok disabilitas merupakan upaya pemandirian bagi 
mereka agar tidak selalu bergantung pada orang lain. 
Salah satu bentuk pemberdayaan bagi kelompok disabilitas dengan 
kegiatan memperkerjakannya, seperti yang di lakukan oleh Hj, Ramlah pemilik 
Café Mella House Of Donuts. Melalui usahanya dalam pemberdayaan 
penyandang disabilitas para karyawannya bisa mendapatkan keterampilan dan 
penghasilannya sendiri. 
 
B. Implementasi Strategi Komunikasi Pemasaran Café Mella House Of 
Donuts Melalui Pemberdayaan Penyandang Disabilitas. 
Komunikasi pemasaran memegang peranan yang sangat penting bagi 
perusahaan karena tanpa komunikasi konsumen maupun masyarakat secara 
keseluruhan tidak akan mengetahui keberadaan produk dipasar. Dalam 
melakukan suatu pemasaran perlu diadakan strategi untuk mencapai tujuan dari 
produk yang ingin di pasarkan. Keberhasilan kegiatan komunikasi secara efektif 
banyak ditentukan  oleh penentun strategi komunikasi.  
Komunikasi yang baik sangat di butuhkan untuk menjaga keselarasan 
baik itu antar sesama karyawan maupun antara karyawan dan pembeli. Hal ini 
tidak luput juga dengan pemasaran bisnis yang sangat membutuhkan komunikasi 
baik antar pihak penjual dan pembeli. Hal ini untuk menjaga keharmonisan dan 
meningkatkan penjualan suatu produk. Jika komunikasi terbangun dengan baik 
antara pelaku bisnis dengan para pembeli, maka sebagai pelaku bisnis bisa 
membuat mereka membeli produk yang ditawarkan. Pentingnya komunikasi 
bagi para pelaku bisnis dengan konsumen, memberikan dampak yang baik dan 
menarik konsumen dalam jumlah banyak. 
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Strategi pemasaran yang dilakukan oleh Café Mella House Of Donuts 
ada dua, yaitu : 
 
 
1. Menggunakan Media 
Media merupakan sarana yang digunakan Café Mella House Of Donuts 
dalam memasarkan produknya. Media yang digunakan Café Mella House Of 
Donuts yaitu memanfaatkan media sosial instagram, dan menggunakan papan 
tanda pengenal usaha. Dalam hal ini café Mella House Of Donuts hanya 
memanfaatkan Instagram sebagai wadah untuk mempromosikan donat tersebut 
seperti yang dituturkan oleh pemilik Café Mella House Of Donuts: 
 
“Kami juga menggunakan media sosial yaitu Instagram untuk 
memasarkan produk kami agar memudahkan kami untuk 
berkomunikasi dengan konsumen kami dan di Instagram, kami 
juga punya nomor telepon yang dapat dihubungi oleh 
konsumen yang ingin memesan donat atau produk kami yang 
lain”.3 
 
Seperti yang dikatakan oleh Hj.Ramlah dalam hal mempromosikan 
produknya, Hj.Ramlah  juga memafaatkan sosial media yaitu Instagram untuk 
memperkenalkan produk-produk yang di produksi oleh Café Mella.Tak hanya itu 
selain donat yang di produksi oleh Café Mella ada juga berbagai macam kue yang 
di produksi yang dipasarkan di media sosialnya yaitu bolu, bolu gulung, brownis, 
dan kue ulang tahun 
                              
  
                                             
                                                 
3
 Andi Arfan 32 tahun (Karyawan) Café Mella House Of Donuts,Wawancara,22 Juli 2018 
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Gambar 4.3. Promosi  Café Mella House Of Donut 
Di Sosial Media Instagram 
 
2. Pemasaran langsung 
Pemasaran langsung terdiri atas komunikasi langsung dengan konsumen 
perorangan sasaran untuk memperoleh tanggapan segera. Dengan demikian, 
seseorang langsung berkomunikasi langsung dengan pelanggan, pertemuan secara 
tatap muka secara interaktif. Atau upaya pengusaha untuk berkomunikasi secara 
langsung dengan calon pelanggan dengan cara mempromosikan produk 
dagangannya kepada calon pelanggan pada saat proses pembelian produk 
berlangsung. Contohnya menawarkan menu atau rasa baru kepada pelanggan.      
Setiap pemasaran perlu menyusun sebuah strategi pemasaran yang efektif 
dengan mengkombinasikan beberapa elemen-elemen dalam bauran pemasaran. 
Strategi pemasaran juga memerlukan keputusan-keputusan dari manajeman 
bauran pemasaran dalam bidang perencanaan produk, penetapan harga, saluran 
distribusi, serta promosi. Keempat bauran pemasaran ini saling berhubungan dan 
saling berpengaruh satu sama lain sehingga harus diupayakan untuk menghasilkan 
suatu kebijakan pemasaran yang mengarah pada kepuasan konsumen. 
Berdasarkan penelitian, penulis berkesimpulan Café Mella House Of Donuts 
menggunakan teori Marketing Mix atau bauran pemasaran 4P sebagai komunikasi 
pemasaran. Sebab pada aktivitas promosinya meliputi hal-hal seperti diatas. Dasar 
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dari setiap bauran dilakukan oleh Café Mella House Of Donuts untuk 
mengembangkan produk dan menyebar luaskan informasi tentang keberadaan 
produk itu sendiri. 
a. Produk (Product) 
Setiap produk kue yang ditawarkan Café Mella House Of Donuts 
di produksi langsung oleh para karyawan Café Mella House Of Donuts, 
untuk menjaga rasa dan kualitas dari produksi kue Café Mella House Of 
Donuts Hj, Ramlah tetap melakukan pengawasan terhadap karyawannya 
selama produksi. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 4.4. Proses Produksi Kue Café Mella House Of Donut 
Cafe Mella House Of Donuts semenawarkan berbagai jenis dan varian 
rasa kue dengan tujuan agar konsumennya tidak bosan dengan rasa kue yang di 
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tawarkan Café Mella House Of Donuts. 
 
“Kita membuat kue dengan varian baru sesuai dengan banyaknya 
permintaan konsumen terhadap varian tertentu, namun 
membutuhkan percobaan-percobaan lainnya agar menjadi  produk 
yang benar-benar  enak dan disukai sesuai dengan permintaan para 
konsumen”4 
 
Produk utama yang memiliki banyak permintaan dan disukai oleh para 
konsumen adalah Kue donat, karena Café Mella House Of  Donuts sendiri sejak 
awal buka di Jalan sunu makassar telah terkenal dengan donatnya yang memiliki 
banyak macam rasa dengan kualitas adonan yang lembut dan harga yang murah 
dan terjangkau untuk konsumen. Café Mella Of Donuts biasa menerima pesanan 
atau orderan dari pelanggan atau konsumennya ketika ada yang mengadakan 
acara seperti ulang tahun, pernikahan, atau yang lainnya dalam jumlah yang 
banyak. Café Mella bahkan bisa menjual Kue Donatnnya sebanyak 400 sampai 
1000 biji donat per harinya.  
 
   “Kami memiliki banyak varian rasa donat, tapi donat yang paling 
disukai dan paling banyak di cari oleh konsumen kami adalah 
donat dengan varian rasa coklat kacang, keju, abon sapi. Dan yang 
baru baru ini kami membuat varian rasa baru yaitu donat dengan 
rasa Greean Tea. Donat kami bisa laku sebanyak 500 sampai 1000 
biji per harinya tergantung adanya pesanan dari konsumen atau 
tidak.”5 
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`                                       Gambar 4.3. Produk Kue 
Donat 
                                    Café Mella House Of Donut 
Kebanyakan pelanggan menyukai Donat Café Mella House Of Donuts 
dibanding brand sejenis lainnya, karena memiliki banyak varian rasa dan harga 
yang cukup terjangkau. Pemilik café selalu menciptakan varian rasa yang baru 
agar konsumen tersebut tidak merasa bosan dengan rasa yang dominan itu-itu 
saja. Hal tersebut merupakan taktik untuk menarik konsumen.  
“Saya suka donat disini karena memang bedaki dari donat yang lain, 
mulai dari adonannya yang lembut sama manisnnya yang pas, tidak 
terlalu manis kayak donat yang lain.”6 
Adanya perbedaan rasa dan adonanya yang membuat konsumen lebih 
memilih produk dari Café Mella di banding produk lain. Hal ini yang melatar 
belakangi produk tersebut lebih diminati oleh konsumen. Disisi lain konsumen 
yang datang bukan hanya berasal dari tempat produksi tersebut juga berasal dari 
berbagai tempat. Salah satu alasan konsumen untuk datang kembali membeli 
produk tersebut karena rasanya yang enak dan kualitasnya yang tak tetap terjaga. 
b. Harga 
Harga menjadi salah satu alasan dalam  keputusan  
pembelian.Dalam  penentuan harga Café Mella House Of Donuts berpatokan 
pada tujuan pemasarannya yaitu masyarakat kalangan menengah kebawah 
sehingga harga yang dipasarkan dapat di jangkau oleh masyarakat luas, Namun 
kualitas yang diberikan tidak akan sama dengan harga pasaran. Walaupun 
harganya yang murah Café Mella House Of Donuts tetap menjaga kualitas dan 
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rasa yang enak dan tetap mendapatkan keuntungan. 
 “Kue donat yang menjadi produk andalan kami di Café Mella 
House Of Donuts karena memiliki banyak macam rasa, dan 
harganya yang murah mulai dari Rp.3.500 sampai  Rp. 5.000 per 
bijinya.” 7 
Donat merupakan produk andalang dari Café Mella dari banyaknya jenis 
kue yang di produksi, ini karena banyaknya permintaan dari konsumen yang 
membuat pemilik Café tersebut memproduksi donat hingga berbagai varian rasa. 
Harganya yang murah membuat masyarakat dapat dengan mudah menikmati kue 
terkhusus donat dari Café Mella tersebut. Begitu juga yang di kemukakan oleh 
Firsan salah satu pelanggan setia Café Mella House Of  Donuts 
“Saya suka donat disini karena, harganya juga murah dulu bisa 
dapat 1 biji donat  Rp.3000, beda juga dari pelayanannya. Disini 
kalau mau pesan atau komunikasi dengan karyawannya harus ki 
bahasa isyarat.”8 
Selain rasanya yang diminati oleh konsumen disisi lain harganya yang 
juga menjadi daya tarik konsumen selain harganya yang murah dan dapat di 
jangkau oleh kalangan menengah kebawah selain itu juga pelayanan di Café 
Mella yang membedakan dari Café yang lain. Dimana setiap aktivitas di Café ini 
menggunakan bahasa isyarat baik antara pembeli dan karyawan ataupun 
karyawan dan pemilik Café Mella. 
c. Tempat  
Café Mella House Of Donuts memiliki rumah produksi kue dan toko 
yang terletak berdampingan, ini membuat pengeluaran biaya untuk produksi 
dan transportasi berkurang, bertempat di Jalan Sunu No.88 Makassar. Café 
Mella House Of Donuts juga merupakan Sekertariat (DPD GERKATIN) 
Dewan Pengurus Daerah Gerakan Untuk Kesejahteraan Tunarungu Indonesia. 
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Cafe Mella House Of Donuts juga menjadi tempat berkumpulnya para 
penyandang disabilitas khususnya di kota Makassar  untuk bersantai dan 
bertukar fikiran dengan suasana yang penuh keakraban dan ceria mereka 
berkomunikasi menggunakan bahasa isyarat di tempat ini. 
“Disini juga menjadi tempat berkumpulnya teman teman tuli di 
Makassar, kalua mau bersantai, bertukar fikiran atau silaturahmi 
dengan teman- teman tuli lainnya pasti mereka dating kesini”9 
Penentuan tempat atau lokasi usaha merupakan hal yang penting dalam 
mendirikan suatu usaha. Karena semakin strategis lokasi dari usaha tersebut 
maka semakin memberikan dampak yang baik untuk perusahaan seperti 
menambah pendapatan perusahaan, menambah konsumen perusahaan, dan 
sebagainya. Sebagai contoh, lokasi yang dekat dengan tempat yang 
menyediakan bahan baku dapat meminimalkan biaya transportasi perusahaan 
dan memaksimalkan keuntungan perusahaan. Dan sebaliknya, jika lokasi 
perusahaan jauh dari tempat bahan baku, maka akan semakin besar biaya 
transportasi bahan baku yang harus dikeluarkan. Untuk itu, penentuan lokasi 
usaha sangat berpengaruh terhadap perkembangan bisnis. Karena semakin 
strategis lokasi suatu usaha, semakin besar pendapatan yang akan diperoleh 
perusahaan. Dan begitupun sebaliknya, semakin tidak strategisnya lokasi 
perusahaan, maka akan memberikan dampak yang negative untuk perusahaan 
seperti menambahnya pengeluaran-pengeluaran perusahaan.  
Gambar 4.4 
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d. Promosi 
Sebaik apapun sebuah produk, semenarik apapun bentuk rupanya, 
atau  sebesar apapun manfaatnya, jika tidak ada orang yang mengetahui 
bahwa produk itu ada maka mustahil untuk produk itu dibeli.Produk yang 
bagus dengan harga yang bagus tidak dapat dikenal oleh konsumen maka 
produk tersebut tidak akan berhasil di pasar. 
Promosi menjadi suatu bentuk komunikasi pemasaran dalam 
menyebarkan informasi, mempengaruhi,membujuk, dan meningkatkan 
pasar untuk sebuah produk yang ditawarkan. Beberapa bauran komunikasi 
yang memiliki bentuk-bentuk yang berbeda walaupun memiliki fungsi yang 
sama. Beberapa bauran promosi yaitu promosi langsung. 
Promosi awal yang digunakan Café Mella House Of Donuts adalah 
pengenalan brand, karena Café Mella House Of Donuts memandang bahwa 
sebuah brand akan memberi nilai tambah pada sebuah produk. 
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Macam-macam promosi yang dilakukan Café Mella House Of Donuts 
meliputi: 
1. Penjualan Persorangan (Personal Selling) 
Dalam Personal selling, Selling Person tidak hanya di tuntut untuk 
dapat meakukan penjualan secara efektif dan melakukan negosisasi yang 
mengentungkan, namun lebih dari satu. Seorang selling person harus dapat 
membangun hubungan jangka Panjang dengan konsumen. Tidak hanya 
dengan konsumen, melainkan dengan para stokeholder yang terlibat di 
kegiatan usaha tersebut. 
Di awal memulai bisnis, pemilik Café Mella House Of Donuts Hj, 
Ramlah hanya memperkenalkan Donatnya melalui mulut ke mulut dangan 
berkeliling disekitaran Jalan Sunu Makassar dengan menggunakan 
gerobaknya menitipkan dari satu toko ke toko yang lain, Hj, Ramlah 
berkomunikasi dengan para konsumennya menggunakan bahasa isyarat, 
sehingga orang-orang bertanya-tanya mengenai produk kue, rasa dan kualitas 
apa yang dijual oleh Hj, Ramlah. Donat buatan Hj. Ramlah tidak kalah 
dengan donat buatan merk terkenal lainnya apalagi harganya yang murah, 
Donat  Hj, Ramlah di kenal juga oleh masyarakat dengan nama “Donat Bisu” 
“Awal saya merintis usaha donat ini saya berkeliling 
menggunakan gerobak, dari rumah kerumah, dari satu toko 
ke toko yang lain di sekitaran jalan sunu makassar. Saya 
menggunakan bahasa isyarat untuk berkomunikasi dengan 
para konsumen ”10 
 
Cara Hj. Ramlah menjual donatnya dahulu ialah dengan menggunakan 
gerobak dengan berkeliling dari rumah ke rumah tak hanya itu hj.Ramlah juga 
menitipkan donatnya ke toko-toko. Bahasa isyarat  yang digunakan merupakan 
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ciri khas dari Hj. Ramlah dalam menawarkan kuenya kepada para konsumen. 
Sehingga kue donat buatan Hj. Ramlah dikenal juga dengan sebutan donat bisu. 
Adapun yang dikemukakan oleh Arfan: 
   “Setiap ada konsumen yang datang membeli produk, saya 
selalu menawarkan rasa baru yang ada di produk kami, 
Dengan berbahasa isyarat.11 
 
Pemilik Café Mella House Of Donuts dan karyawannya menggunakan 
bahasa isyarat di setiap aktivitas yang dilakukan, penggunaan bahasa isyarat 
sangat penting untuk masyarakat luas, agar masyarakat dapat berkomunikasi 
dengan efektif dengan teman-teman disabilitas lainnya. Untuk memudahkan 
masyarakat normal dalam menggunakan bahasa isyarat, pemilik Café mella juga 
menyediakan poster alfabet dalam bahasa isyarat untuk mempermudah para 
konsumen untuk berinteraksi dengan para karyawan Café Mella House Of 
Donuts. 
2.   Publisitas (Publicity) 
Publicity merupakan kegiatan promosi yang dilakukan untuk 
memancing konsumen, kegiatan publisitas dapat meningkatkan pamor suatu 
produk di mata konsumen, melalui kegiatan membagikan produk secara cuma- 
cuma kepada konsumen yang lewat di depan Café Mella House Of Donuts ketika 
toko sudah tutup. 
 “Hampir setiap hari kami membagikan kue donat kami yang 
tidak sempat terjual kepada para masyarakat yang lewat di 
depan toko, jadi tidak ada donat yang di buang, Kalau di 
buangkan sayang juga, mubazir. mending kita bagikan ke 
orang-orang yang lebih membutuhkan.12 
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Menurut  peneliti, Salah satu cara untuk memasarkan suatu produk 
dilakukan dengan cara mempromosikan produk secara luas kepada masyarakat 
dengan menggunakan media tertentu, seperti media sosial, salah satu media 
sosial yang digunakan Café Mella House Of Donuts untuk memapekenalkan 
produknya dengan menggunakan media sosial Instagram, dan adapun cara 
promosi lain yang di lakukan Café Mella House Of Donuts seperti 
mempromosikan secara langsung produk tersebut dengan kata lain, promosi 
langsung merupakan kegiatan dalam komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh 
pihak usaha untuk mempromosikan produknya dengan cara menawarkan produk 
terbarunya apabila proses pembelian berlangsung, salah satu strategi pemasaran 
Café Mella House Of Donuts dalam mengembangkan bisnisnya adalah 
membangun jaringan di tempat-tempat tertentu. Strategi yang digunakan adalah 
dengan cara menyampaikan informasi itu melalui teman-teman atau dari mulut 
ke mulut seseorang. 
 
3.    Pembahasan 
Komunikasi pemasaran adalah kegiatan komunikasi yang dilakukan oleh 
pembeli dan penjual, dan merupakan kegiatan yang membantu dalam 
pengambilan keputusan di bidang pemasaran serta mengarahkan pertukaran agar 
lebih memuaskan dengan cara menyadarkan semua pihak untuk berbuat lebih baik 
dari sebelumnya . Dalam menjalanan sebuah komunikasi pemasaran dibutuhkan 
sebuah strategi didalamnya. Strategi dalam komunikasi pemasaran adalah langkah 
atau jenis kegiatan pemasaran dengan menggunakan teknik-teknik pemasaran. 
Tujuan dari komunikasi pemasaran adalah adanya minat dari konsumen 
dikarenakan pengetahuan akan keberadaan suatu produk, untuk apa produk 
tersebut, dan ditujukan untuk siapa produk tersebut. Konsumen memiliki tiga 
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unsur dalam dirinya yaitu kognitif (cognitive), efektif (affective), dan tindakan 
(behavior). Kognitif berkaitan dengan pikiran (mengetahui atau tidak, mengenal 
atau tidak), efektif berhubungan dengan perasaan (menyukai atau membenci, puas 
atau kecewa), dan tindakan yang tampak seperti membeli, memakai, atau 
membuang. Pengetahuan konsumen akan keberadaan suatu produk tidak lain 
dikarenakan adanya penyebaran informasi, mulai dari merek, fungsi, kegunaan, 
bahkan kemasan suatu produk. Tahap afektif yang berhubungan dengan perasaan 
berkenaan dengan keinginan konsumen untuk memiliki atau memproleh suatu 
produk. Pada tahap tindakan (behavior) berkenaan dengan perubahan perilaku, 
dimaksudkan agar konsumen tidak beralih pada produk lain, terbiasa 
menggunakan produk tersebut, memiliki alasan yang kuat mengapa produk yang 
dipakai adalah produk yang terbaik dari produk lainnya, serta memiliki hubungan 
emosional kepada produk tersebut 
Sehubung dengan itu strategi komunikasi pemasaran Café Mella House Of 
Donuts berkaitan dengan teori Marketing Mix yang di cetus oleh Kotler dan 
Armstrong tentang bauran pemasaran yang terdiri dari empat P (4P) pemasaran 
yaitu produk, price, place, promosi (promotion). Dimana product (produk) yang 
ditawarkan oleh Café Mella di produksi langsung oleh para karyawan untuk 
menjaga rasa dan kualotas dari produksi kue tersebut, adapun price (harga) yang 
ditentukan oleh Café Mella juga terbilang murah yang bisa dijangkau oleh 
kalangan menengah bawah, kemudian place (tempat) Café Mella tersebut juga 
sangat strategis untuk tempat bisnis karena Café Mella bertempat di jln. Sunu 
No.88. Makassar,  dan adapun bentuk-bentuk promotion (promosi) yang 
digunakan adalah degan pejualan perseorangan yaitu pemilik Café Mella 
memperkenalkan donatnya melalui mulut ke mulut dengan berkeliling disekitaran 
jalan Sunu Makassar dengan menggunakan gerobaknya menitipkannya dari satu 
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toko ke toko yang lainnya, kemudian mempublisitas (publicity) produknya dengan 
cara membagi-bagikan kue yang tidak laku ke orang-orang yang lewat depan Café 
Mella kemudian promosi yang dilakukan adalah dengan menggunakan media 
sosial yaitu Instagram sebagai wadah untuk mempromosikan kue ke banyak 
orang.  
. 
C. Kendala Implementasi Strategi Komunikasi Pemasaran Café Mella House 
Of Donuts Melalui Pemberdayaan Penyandang Disabilitas. 
 Kendala atau hambatan merupakan keadaan yang dapat menyebabkan 
pelaksanaan terganggu dan tidak terlaksana dengan baik sesuai dengan strategi 
atau perencanaan yang telah dilakukan. Berdasarkan hasil penelitian yang 
diperoleh ada beberapa hal yang menjadi kendala dalam implementasi strategi 
komunikasi pemasaran Café Mella House Of Donuts antara lain sebagai berikut: 
 
1. Kurangnya pemanfaatan media sosial sebagai wadah untuk promosi 
Dengan berkembangnya teknologi yang semain pesat, dahulu media 
sosial digunakan  sebagai ajang untuk mengkspresikan diri seiring berjalannya 
waktu media sosial bukan lagi digunakan sebagai ajang untuk mengkekspresikan 
diri namun juga digunakan sebagai lading bisnis bagi para pengusaha.  
Dengan memanfaatkan media sosial, produk dapat di informasikan dengan 
cepat dan luas tanpa di promosikan dipasaran pada umumnya. Selain cepat dan 
luas, pemanfaatan media sosial juga tebilang murah karena hanya bermodalkan 
internet dan handphone produk dapat dipromosikan secara luas. 
Tetapi lain halnya dengan Café Mella Of Donuts yang hanya 
menggunakan satu media sosial saja sebagai tempat untuk mempromosikan 
produknya yaitu media sosial Instagram: 
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“Untuk mempromosikan produk kami, kami hanya memanfaatkan 
satu media saja yaitu Instagram.  Dan kami lebih memfokuskan 
mempromosika produk kami secara langsung di banding 
menggunakan media sosial.13 
 
 Instagram yang digunakan sebagai media dalam mempromosikan 
produk Café mella tersebut juga tidak berjalan dengan semestinya hal ini 
dilatarbelakangi oleh pemilik Café tersebut hanya memfokuskan pada penjualan 
langsung saja dibanding memanfaatkan media sosial sebagai tempat untuk 
mempromosikan produk tersebut. 
2. Kebingungan konsumen saat berhadapan dengan karyawan. 
 Penggunaan bahasa isyarat oleh karyawan Café Mella House dalam 
melayani konsumennya juga menjadi salah satu kendala untuk para konsumennya 
dalam hal berkomunikasi. Hal ini di utarakan oleh salah satu konsumen Café 
Mella House Of Donuts: 
  “Saya kurang mengerti mengenai keadaan para karyawan disini 
karena ini pertama kali saya membeli di café ini. Saya bingung 
bagaimana cara untuk berinteraksi dengan para karyawan di tempat 
ini, apalagi saya masih asing dengan penggunaan bahasa isyarat 
yang mereka lakukan“14 
 Ketidaktahuan konsumen baru mengenai keadaan karyawan yang berkerja 
di Café Mella House Of Donuts menjadi sebuah kendala konsumen dalam 
berkomunikasi atau bertransaksi kepada karyawan di café tersebut. Terlebih lagi 
para konsumen yang datang di Café Mella bukan hanya para pelanggan setia yang 
sering datang melainkan ada juga konsumen-konsumen yang baru.  
3. Naiknya harga bahan dasar produksi yang tidak stabil. 
 Harga bahan dasar menjadi hal yang sangat penting bagi suatu usaha, 
ketika harga bahan dasar suatu produksi naik, maka pemilik usaha harus berusaha 
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untuk tetap melakukan produksi agar usahanya tetap berjalan. Hal ini sesuai yang 
di katakana oleh Hj, Ramlah  
“Harga bahan baku di pasaran makin hari makin naik, ini yang 
membuat kami kebingungan dalam melakukan penjualan dengan 
menyesuaikan harga bahan dasar di pasaran. Dulunya harga donat 
kami Rp. 3000 setelah kenaikan bahan-bahan dasar pembuatan donat 
tersebut kami naikkan menjadi Rp.3.500”15 
Naiknya harga bahan dasar di pasaran membuat membuat pemilik usaha 
berfikir agar dapat melakukan adaptasi terhadap kondisi tersebut. Dengan mampu 
menyesuaikan kenyataan tersebut, para pebisnis berharap agar usahanya tetap 
berjalan normal dan dapat menghasilkan pendapatan yang memuaskan. Tetapi 
walaupun bahan dasar pembuatan kue dari Café Mella tersebut sering naik akan 
tetapi rasa dan kualitasnya pun tetap terjaga, Café Mella memegang prinsip yang 
sangat kuat ialah dengan tidak mengurangi sedikitpun bahan dalam pembuatan 
kue tersebut agar para konsumen tetap memilih kue yang di produksi oleh Café 
Mella. 
4. Pembahasan 
Dalam berbisnis ataupun berwirausaha pastinya selalu terdapat rintangan 
atau kendala. Dari sinilah para pengusaha diuji ketangguhannya dan 
pengetahuannya dalam strategi berbisnis. Hambatan, kendala maupun rintangan 
tidak hanya dialami oleh pengusaha pemula tapi juga pengusaha berpengalaman 
sekalipun. Hal ini wajar terjadi untuk menguji pengusaha untuk terus dapat 
berkembang. 
Hambatan-hambatan dalam bisnis memang sangat beragam, mulai dari 
modal, hingga kurangnya motivasi. Adapun  beberapa kendala yang yang dialami 
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oleh Café Mella dalam menerapkan strategi pemasarannya ialah kurang 
memanfaatkan sosial media sebagai wadah untuk mempromosikan kue tersebut ke 
banyak orang. Namun pada dasarnya café mella tersebut hanya memanfaatkan 
Instagram saja tetapi Instagram tersebut juga tidak update terhadap kue-kue yang 
di jual kemudian naiknya harga bahan dasar produksi yang tidak stabil membuat 
pemilik café sulit untuk menentukan harga kue yang di jual dengan harga bahan 
dasar kue tetapi dengan begitu walaupun harga bahan dasar naik pemilik Café 
Mella juga tetap menjaga kualitas rasa dari kue tersebut, dan kendala yang di 
alami oleh konsumen adalah kebingungan saat berhadapan dengan karyawan, hal 
ini yang biasanya membuat konsumen baru kebingungan saat ingin bertransaksi 
dengan para karyawan Café Mella. Konsumen baru tersebut tidak mengetahui 
sebelumnya kondisi dari para karyawan maupun pemilik café mella sehingga saat 
bertansaksi konsumen baru kebingungan saat membeli kue tersebut.  
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BAB V 
PENUTUP 
A. Kesimpulan 
Berdasakan hasil penelitian dengan judul Strategi Komunikasi Pemasaran 
Dalam Pemberdayaan Penyandang Disabilitas Café Mella House Of Donuts, 
melalui observasi partisipan dan wawancara mendalam, maka dapat ditarik 
kesimpulan bahwa : 
1. Strategi Pemasaran dari Café Mella House Of Donuts lebih memfokuskan 
kepada penjualan langsung di bandingkan  menggunakan media sosial 
Instagram sebagai wadah untuk memperkenalkan maupun 
mempromosikan kepada masyarakat luas terkait produk tersebut, 
melakukan pemasaran secara langsung misalnya dari segi produk yang 
ditawarkan memiliki banyak varian rasa dan harga yang ditawarkan cukup 
terjangkau. Café Mella House Of Donuts juga melakukan kegiatan 
Publicity dengan caara membagikan produknya secara cuma- cuma 
kepada konsumen yang lewat di depan Café Mella House Of Donuts 
ketika toko sudah hampir tutup 
2. Kendala atau hambatan merupakan keadaan yang dapat menyebabkan 
pelaksanaan terganggu dan tidak terlaksana dengan baik sesuai dengan strategi 
atau perencanaan yang telah dilakukan, Contohnya Penggunaan Sosial Media 
Instagram yang digunakan sebagai media dalam mempromosikan produk Café 
Mella House Of Donuts tidak berjalan dengan semestinya hal ini dilatarbelakangi 
oleh pemilik kafe tersebut hanya memfokuskan pada penjualan langsung saja 
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dibanding memanfaatkan media sosial sebagai tempat untuk mempromosikan 
produk tersebut. Penggunaan bahasa isyarat oleh karyawan Café Mella House Of 
Donuts dalam melayani konsumennya juga menjadi salah satu kendala untuk para 
konsumennya dalam hal berkomunikasi. Yang menjadi kendala terakhir dari 
usaha Café Mella House Of Donuts adalah Harga bahan dasar yang naik dan 
kadan tidak stabil. Hal ini yang sangat penting bagi suatu usaha, ketika harga 
bahan dasar suatu produksi naik, maka pemilik usaha harus berusaha untuk tetap 
melakukan produksi agar usahanya tetap berjalan. Naiknya harga bahan dasar di 
pasaran membuat membuat pemilik usaha berfikir agar dapat melakukan adaptasi 
terhadap kondisi tersebut. Dengan mampu menyesuaikan kenyataan tersebut dan 
tetap menjaga kualitas serta rasa dari Café Mella House Of Donuts. 
 
B. Implikasi Penelitian 
Setelah melakukan penelitian, sebagai peneliti berpendapat beberapa hal 
yang menjadi saran terkait judul peneliti “Strategi Komunikasi Pemasaran Dalam 
Pemberdayaan Penyandang Disablitas Café Mella House Of Donuts”. Saran tersebut 
antara lain: 
Diharapkan penelitian ini dapat menjadi referensi bagi mahasiswa yang ingin 
terjun ke dua wirausaha serta berguna bagi mahasiswa dalam menyelesaikan tugas 
akhir dan kepada Pemilik Usaha Café Mella House Of Donuts agar dapat melakukan 
kegiatan kegiatan untuk mempromosikan kepada masyarakat tentang produk café 
mella Contohnya lebih memanfaatkan penggunaan sosial media dalam kegiatan 
pemasarannya agar produk dari Café Mella House Of Donuts dapat lebih di kenal 
oleh masyarakat. Kepada pemerintah diharapkan penelitian ini dapat menjadi 
62 
 
 
 
referensi dalam memberikan perhatian kepada teman teman para penyandang 
disabilitas khususnya di berikan pelatihan pelatihan kewirausahaan agar dapat 
membantu perkembangan  dalam menjalankan atau membuka usaha usaha mandiri 
seperti yang di lakukan Café Mella House Of Donuts. 
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Gambar 1 : Peneliti  Wawancara dengan Pemilik Café Mella House Of Donuts 
 
 
 
 
Gambar 2 : Peneliti  Wawancara dengan karyawan Café Mella House Of Donuts 
 
 
  
 
Gambar 3 : Peneliti  Wawancara dengan pemilik dan karyawan Café Mella House Of Donuts 
Dibantu oleh penerjemah dan teman interpreter 
 
 
Gambar 4 : Peneliti  Wawancara dengan Konsumen Café Mella House Of Donuts 
  
 
 
Gambar 5 : Peneliti  Wawancara dengan Konsumen Café Mella House Of Donuts 
 
 
Gambar 6 : Peneliti  Wawancara dengan Konsumen Café Mella House Of Donuts 
 
 
  
 
 
Gambar 7 : Produk Kue yang di tawarkan Café Mella House Of Donuts 
 
  
 
Gambar 8 : Café Mella House Of Donuts memanfaatka Media Sosial Instagram untuk 
memberikan informasi kepada konsumennya. 
  
 
 
 
Gambar 9 : Proses Produksi Kue Café Mella House Of Donuts di lakukan oleh karyawan 
dan pemilik café  
 
 
Gambar 10 : Foto Bersama Peneliti, penerjemah serta pemilik dan karyawan  Café Mella 
House Of Donuts 
  
 
 
 
Gambar 11 : Poster Alfabet dalam Bahasa Isyarat  untuk mempermudah komunikasi 
konsumen  dan karyawan  Café Mella House Of Donuts 
 
   PEDOMAN WAWANCARA 
 
 
Informan 1 (Pemilik Café Mella Of Donuts) 
 
1. Apa yang melatar belakangi anda sehingga membuka usaha ini? 
2. Sebagai pemilik usaha ini, apa yang menjadi tujuan anda membuka usaha 
ini? 
3. Strategi Apa saja yang anda lakukan dalam meningkatkan jumlah 
komsumen? 
4. Apa yang menjadi kendala anda selama menjalani usaha ini? 
5. Mengapa anda memilih mempekerjakan penyandang disabilitas di café 
mella of donuts? 
6. Bagaimana cara anda agar dapat bersaing dengan produk-produk lain? 
7. Apa yang menjadi tantangan anda dalam mempertahankan produk anda? 
 
Informan 2 (Karyawan Café Mella of Donuts) 
1. Apa yang membuat anda bekerja di café mella of donuts? 
2. Selama bekerja di café mella of donuts apa saja yang menjadi kendala 
anda dalam melayani konsumen? 
3. Dalam berinteraksi/berkomunikasi dengan konsumen anda lebih nyaman 
menggunakan Bahasa isyarat atau baca tulis? 
4. Apa saja yang anda lakukan agar menarik pembeli datang lagi? 
 
Informan 3 (Konsumen Café Mella of Donuts) 
 
1. Dari mana anda mendapatkan  informasi mengenai café mella of donuts 
2. Apa yang membuat anda tertarik datang ke café mella of donuts ? 
3. Bagaimana proses pelayanan di café mella of donuts ? 
4. Apakah anda kesulitan dalam berkomunikasi dengan karyawan café mella 
of donuts? 
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